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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui adanya (1) pengaruh kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes, (2) 
pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar 
Batang Brebes, dan (3) pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan 
pembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kuantitatif yang menggunakan angka-angka sebagai sumber 
pengolahan sampai penyajian hasilnya. Populasi dalam penelitian ini adalah 
konsumen yang pernah membeli Ayam Geprek di Kedai Paradigma selama satu 
bulan dan sampel diambil dengan teknik sampel Yamane. Metode pengumpulan 
data menggunakan metode angket. Teknik analisis data yang digunakan yaitu 
analisis deskriptif, regresi linear sederhana dan regresi linear berganda. Hasil 
penelitian menunjukkan (1) kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes, (2) 
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di 
Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes, (3) kualitas produk dan promosi secara 
bersama-sama baik secara parsial maupun simultan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang 
Brebes. Berdasarkan hasil penelitian ini maka disarankan kepada perusahaan 
Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes untuk lebih meningkatkan kualitas produk 
dan promosi, sehingga keputusan pembelian dapat meningkat serta inovasi pada 
produk untuk menghasilkan nilai tambah sesuai dengan kebutuhan konsumen, 
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This study aims to determine the existence of (1) the influence of product quality 
on purchasing decisions at Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes, (2) the effect of 
promotion on purchasing decisions at Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes, and 
(3) the effect of product quality and promotion on purchasing decisions in Pasar 
Batang Brebes Paradigm Shop. This study uses a quantitative approach that uses 
numbers as a source of processing until the presentation of the results. The 
population in this study were consumers who had bought Geprek Chicken at 
Kedai Paradigma for one month and the samples were taken using the Yamane 
sampling technique. Methods of data collection using the questionnaire method. 
The data analysis technique used is descriptive analysis, simple linear regression 
and multiple linear regression.The results showed (1) product quality had a 
positive and significant effect on purchasing decisions at the Paradigma Stores 
Pasar Batang Brebes, (2) promotions had a positive and significant impact on 
purchasing decisions at the Paradigma Stores Pasar Batang Brebes, (3) product 
quality and promotion together. both partially and simultaneously have a positive 
and significant effect on purchasing decisions at the Paradigm Stores Pasar 
Batang Brebes.Based on the results of this study, it is suggested to the company 
Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes to further improve product quality and 
promotion, so that purchasing decisions can increase and product innovation to 
produce added value according to consumer needs, so that consumers' impression 
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A. Latar Belakang  
Bisnis kuliner adalah salah satu jenis usaha yang dilakukan 
perusahaan dibidang makanan dan minuman. Bisnis kuliner tergolong 
bisnis yang mudah dilakukan karena hanya menyajikan berbagai macam 
makanan dan minuman dengan modal kecil namun dapat menguntungkan 
perusahaan. Minat dalam bisnis kuliner saat ini mengalami peningkatan 
karena melihat dari semakin banyaknya masyarakat yang gemar mencari 
beberapa aneka menu makanan baik makanan tradisional, nasional 
maupun internasional. Hal tersebut dibuktikan dengan banyaknya usaha 
kuliner yang singgah dari waktu ke waktu dan tentunya dengan hidangan 
utama masing-masing. Persaingan yang terus meningkat menyebabkan 
bertambahnya jumlah perusahaan dan persaingan yang semakin ketat.  
Saat ini bisnis kuliner mengalami perkembangan secara kuantitatif. 
Perkembangan bisnis kuliner salah satunya di Kabupaten Brebes 
mengalami peningkatan, yang dibuktikan pada data BPS tahun 2017 
(https://brebeskab.bps.go.id) menunjukan jumlah UKM (Usaha Kecil dan 
Menengah) dalam bidang kuliner sebesar 4.346 UKM dan mengalami 
peningkatan pada tahun 2018 sebesar 6.708 UKM. Hal ini akan 
menyebabkan daya saing antar UKM akan semakin ketat. Diketahui telah 
banyak rumah makan, restoran, kedai dan kafe melalui berbagai macam 




bersaing menciptakan ide kreatif untuk memajukan bisnis kulinernya. 
Kontribusi terus berubah setelah perusahaan menawarkan, seperti paket 
makan siang dan paket pada hari-hari tertentu dalam seminggu. Hal 
tersebut dapat mengundang pandangan pembeli untuk mengunjungi 
restoran dan melakukan pembelian. 
Pembelian konsumen menentukan perkembangan perusahaan 
untuk meningkatkan penjualan. Dalam pembelian perlu adanya minat beli 
pada konsumen sehingga memutuskan konsumen untuk membeli produk 
yang dijual. Cara konsumen dalam memahami keputusan pembelian suatu 
produk perlu diketahui oleh perusahaan dengan tujuan untuk menciptakan 
strategi yang benar. Keputusan pembelian yang dilakukan pembeli 
sebelum melakukan pembelian pada dasarnya memiliki banyak 
pertimbangan tentang produk yang ditawarkan, seperti cara memilih, 
membeli dan mengonsumsi produk yang sesuai dengan kebutuhannya. 
Perhatian atas harapan keputusan pembelian melalui cara mengetahui 
keperluan dan keinginan konsumen, strategi pemasaran menjadi aspek 
utama untuk kemajuan suatu usaha ditengah kompetisi yang bertambah 
ketat ini pada bisnis kuliner yaitu bisnis makanan dan minuman. Sebab itu 
perusahaan harus menwarkan sesuatu yang bernilai dan dapat memberikan 
kesan yang mendalam kepada konsumen dengan strategi pemasaran yang 
tepat seperti strategi pada kualitas produk. 
Kualitas produk adalah salah satu faktor yang menentukan daya 




dalam mmelaksanakan kewajibannya termasuk dalam hal keawetan, 
kehandalan, kesesuaian, kemudahan menggunakan, kenyamanan dan 
memperbaiki, serta atribut lain. Sebagian besar perusahaan mengamati 
kualitas produk yang ditawarkan supaya mampu mengundang perhatian 
pembeli. Bagi pembeli yang terdorong atas kualitas produk yang 
ditawarkan selanjutnya akan melakukan pembelian.Temuan Habibah dan 
Sumiati (2016) menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Hal ini maka kualitas produk mampu memenuhi 
harapan konsumen dan juga meningkatkan penjualan bagi perusahaan 
yangdihasilkan dapat bersaing di pasar untuk memuaskan kebutuhan dan 
keinginan konsumen.  
Selain kualitas produk, promosi juga dapat menentukan keputusan 
pembelian. Hal ini dikarenakan promosi berkaitan dengan keyakinan atas 
informasi yang diberikan perusahaan kepada konsumen, efektif atau 
tidaknya promosi yang diberikan perusahaan. Promosi salah satu usaha 
yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan produk yang 
ditawarkannya yaitu memberikan informasi, membujuk, serta 
memperingatkan konsumen untuk melakukan pembelian. Bagi konsumen 
yang tertarik terhadap promosi yang diberikan perusahaan maka ada 
kecenderungan untuk membelinya. Temuan Katrin (2016) Promosi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Berarti promosi dapat 




Kedai Paradigma merupakan bisnis kuliner dalam bidang makanan 
dan minuman. Kedai Paradigma menciptakan berbagai macam produk 
baik makanan maupun minuman, salah satunya yaitu produk “Ayam 
Geprek”. Banyaknya pesaing produk “Ayam Geprek” di daerah brebes 
membuat Kedai Paradigma lebih cermat lagi dalam memproduksi “Ayam 
Geprek”. Produk “Ayam Geprek” pada Kedai Paradigma memiliki kualitas 
yang baik, memiliki rasa yang relatif enak, menggunakan ayam yang 
masih fress tidak menggunakan bahan pengawet atau bahan-bahan 
berbahaya dan sambal geprek perpaduan anatara bumbu, rempah-rempah 
pilihan yang menjadikan “Ayam Geprek” diminati konsumen. Pada 
kenyataannnya ada sebagian konsumen yang merasa kurang puas terhadap 
produk yang dibeli. Selain kualitas produk promosi pada Kedai Paradigma 
dilakukan secara langsung dan tidak langsung yaitu melalui benner, 
browsur dan melalui online media sosial facebook dan instagram namun 
sistem promosi kurang memberikan informasi sehingga dapat menurunkan 
tingkat pembelian yang dilakukan konsumen dan menimbulkan penurunan 
penjualan pada Kedai Paradigma. Berikut tabel yang menunjukan Kedai 




















(Sumber : Data Sekunder, 28Februari 2021) 
Berdasarkan permasalahan di atas perusahaan harus 
memperhatikan dengan menganalisa keluhan maupun ketidakpuasan 
konsumen sehingga timbul keputusan pembelian yang dapat meningkatkan 
penjualan. Untuk itu perlu dilakukan penelitian mengenai “Pengaruh 
Kualitas Produk dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian di Kedai 
Paradigma Pasar Batang Brebes”. 
 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan uraian di atas maka dapat diidentifikasi masalah 
penelitian yaitu : 
1. Konsumen merasa kurang puas terhadap produk yang dibeli. 
2. Promosi kurang memberikan informasi dan tidak dilakukaan secara 
besar-besaran. 
3. Turunnya jumlah penjualan diakibatkan karena turunnya jumlah 
konsumen yang membeli produk. 
 
 
NO BULAN HASIL PENJUALAN 
1 November 2020 30.624.000 
2 Desember 2020 20.644.000 
3 Januari 2021 15.854.000 
4 Februari 2021  11.589.000 
5 Maret 2021    9.985.000 




C. Pembatasan Masalah 
Untuk mempersempit ruang lingkup penelitian serta penelitian ini 
tidak terlalu luas, maka penelitian ini dibatasi pada permasalahan sebagai 
berikut : 
1. Produk yang akan dibahas hanya “Ayam Geprek” karena untuk 
membatasi pokok permasalahan yang terlalu besar. 
2. Kualitas produk yang dimaksud dalam penelitian ini diantaranya  
kehandalan, kesesuaian produk, kinerja, daya tahan, dan penampilan. 
3. Penelitian hanya terbatas pada konsumen yang membeli produk“Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma.  
 
D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian di atas, maka rumusan masalah pada penelitian 
ini sebagai berikut : 
1. Adakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian di 
Kedai Paradigma ? 
2. Adakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di Kedai 
Paradigma ? 
3. Adakah pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan 







E. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan pengaruh kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian 
2. Untuk mengetahuidan mendeskripsikan pengaruh promosi terhadap 
keputusan pembelian  
3. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan pengaruh kualitas produk dan 
promosi terhadap keputusan pembelian 
 
F. Manfaat Penelitian 
Peneliti berharap dengan adanya penelitian ini dapat memberikan 
manfaat antara lain : 
1. Manfaat Teoritis 
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan 
menerapkan teori khususnya dibidang bisnis ke dalam dunia usaha 
pokok bahasan kualitas produk dan promosi terhadap keputusan 
pembelian.  
b. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai acuan penelitian 
selanjutnya. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi Pengusaha 
Sebagai bahan masukan yang dapat membantu perusahaan 




Dan memberikan informasi yang bermanfaat sebagai bahan 
evaluasi terhadap efektifitas dan efesiensi dalam menerapkan 
strategi pemasaran yang efektif.  
b. Bagi Konsumen                                                            
Dengan adanya penelitian ini maka produk yang 
dikeluarkan Kedai Paradigma lebih dikenal masyarakat dan 
masyarakat dapat memenuhi keinginannya sesuai dengan 
kebutuhan sehingga masyarakat dapat merasakan kepuasan dan 















LANDASAN TEORI, KERANGKA BERFIKIR, DAN HIPOTESIS 
A. Landasan Teori 
1. Kualitas Produk 
a. Pengertian Kualitas Produk 
Kualitas produk adalah hal penting yang harus diperhatikan 
oleh pelaku bisnis kuliner agar produknya dapat bersaing di pasar 
dan dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Prihatiningsih (2020:8) 
mendefinisikan bahwa kualitas produk merupakan keadaan fisik 
atau keadaan produk yang dipasarkan perusahaan mampu 
mendorong kepuasan dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan 
konsumen. 
Kualitas produk dapat diukur sejauh mana produk tersebut 
bisa memuaskan konsumen. Suryati (2015:23) mengemukakan 
bahwa produk dinyatakan berkualitas jika semua unsur yang 
membentuk produk tersebut disukai konsumen atau digambarkan 
baik dari sudut pandang konsumen. Kualitas produk mampu 
mencapai kebutuhan konsumen dan mampu mendorong konsumen 
percaya untuk melakukan pembelian pada suatu perusahaan. 
Tjiptono (2015:25) menjelaskan kualitas produk merupakan 
kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya meliputi 
kehandalan, daya tahan, ketepatan, kemudahan operasi dan 
perbaikan produk serta atribut bernilai lainnya. Setiap perusahaan 
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menekadkan mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen, maka akan berjuang untuk membuat produk yang 
berkualitas, yang ditampilkan baik melalui karakteristik luar 
produk maupun inti produk itu sendiri. Hal ini sejalan dengan 
pendapat Kotler dan Amstrong (2014:11) berpandangan bahwa 
kualitas produk kemampuan suatu produk untuk menjalankan 
fungsinya, hal ini mencakup keseluruhan durabilitas, reliabilitas, 
ketepatan, kemudahan, pengoperasian dan reparasi produk, juga 
atribut lainnya.  
Berdasarkan pendapat Tjiptono (2015:25) dan Amstrong 
(2014:11) di atas dapat disimpulkan bahwa kualitas produk ialah 
kemampuan suatu produk untuk mewujudkan fungsinya yang 
mampu memenuhi kebutuhan konsumen dan mampu membuat 
konsumen yakin untuk melakukan pembelian pada suatu 
perusahaan. 
b. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Kualitas Produk 
Kualitas produk adalah cara terbaik untuk mendapatkan 
kepuasan konsumen. Namun, dalam proses menghasilkan produk 
yang berkualitas tidak mudah. Oleh karena itu, perusahaan perlu 
memerhatikan kualitas produk guna menghasilkan produk dengan 




Menurut Yuliantika (2015:8) menyatakan beberapa faktor 
yang menentukan produk telah memiliki standar yang ditentukan 
antara lain : sumber daya manusia, manajemen, uang dan bahan 
baku. Hal tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Sumber daya manusia adalah pegawai yang bekerja di 
perusahaan memiliki pengaruh langsung terhadap baik 
buruknya produk di perusahaan. Hingga SDM sebagai tenaga 
kerja disini perlu mendapat pelatihan khusus. 
2) Manajemen, dengan adanya manajemen yang baik maka 
mampu mencapai suasana kerja yang baik di dalam perusahaan 
dan menghindari gangguan dalam bekerja. 
3) Uang, merupakan dana yang disediakan oleh perusahaan untuk 
mempertahankan mutu produk yang disediakan. 
4) Bahan baku, ialah salah satu aspek yang sangat penting yang 
dapat mempengaruhi mutu produk yang ada di perusahaan. 
Karena dengan adanya bahan baku yang baik maka akan 
tercipta produk yang baik pula. Yang nantinya akan membawa 
dampak yang baik untuk perusahaan. 
Kualitas menggambarkan semua dimensi penawaran 
produk yang menghasilakan manfaat bagi konsumen. Kualitas 
suatu produk baik berupa barang atau jasa ditentukan melalui 
dimensi-dimensinya. Dimensi kualitas produk menurut Tjiptono 
(2015:231), yaitu : performance, featur, reliability, conformance, 
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durability, service ability, aesthetics, dan perceived quality. Hal 
tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Performance (kinerja) adalah yang mencerminkan kecepatan 
dan kemudahan dalam memperoleh suatu produk, dimensi ini 
berkaitan dengan harga yang harus dibayarkan konsumen. 
2) Featur (keistimewaan tambahan), berkaitan dengan 
keistimewaan suatu produk dari tata letak produk, kelengkapan 
produk dan pilihan produk lainnya.  
3) Reliability (kehandalan) berkaitan dengan tingkat kemajuan 
dalam penggunaan produk. 
4) Conformance (kesesuaian), bertautan dengan tingkat kesamaan 
produk terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya 
berdasarkan keinginan konsumen. 
5) Durability (daya tahan), merupakan ukuran masa pakai suatu 
produk. Ciri ini berkaitan dengan daya tahan produk itu. 
6) Service ability (kemampuan pelayanan), yaitu yang berkaitan 
dengan kecepatan, keramahan / kesopanan,kompetensi, 
kemudahan serta ketepatan dalam perbaikan. 
7) Aesthetics (estetika), berkaitan dengan daya tarik suatu produk. 
8) Perceived quality(kualitas yang dirasakan), berkaitan dengan 




Berdasarkan pendapat Yuliantika (2015:8) dan Tjiptono 
(2015:231) di atas maka dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor 
yang mempengaruhi kualitas produk yaitu bahwa SDM, motivasi, 
manajemen, uang dan bahan baku serta dimensi kualitas produk 
yang melekat pada produk dapat berpengaruh dalam menghasilkan 
produk yang berkualitas karena jika tidak didukung faktor tersebut 
maka produk akan memiliki kualitas yang rendah. Jika perusahaan 
tidak mempertimbangkan ini dalam menyediakan produk dalam 
usahanya maka akan berdampak pada rendahnya konsumen dalam 
keputusan pembelian dan akan menghambat tujuan dari perusahaan 
dalam meningkatkan penjualan. 
c. Indikator Kualitas Produk 
Untuk mengetahui ukuran dan data kualitas produk, maka 
kunci pokoknya adalah mengetahui indikatornya. Indikator 
kualitas produk menurut Tjiptono (2015:231), yaitu : performance, 
feature, reliability, conformance, durability, service ability, 
aesthetics dan perceived quality. Hal tersebut dapat dijelaskan 
sebagai berikut: 
1) Performance (kinerja) adalah yang mencerminkan kecepatan 
dan kemudahan dalam mendapatkan suatu produk, dimensi ini 
berkaitan dengan harga yang harus dibayarkan konsumen. 
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2) Featur (keistimewaan tambahan), berkaitan dengan 
keistimewaan suatu produk dari tata letak produk, kelengkapan 
produk dan pilihan produk lainnya.  
3) Reliability (kehandalan) berkaitan dengan tingkat kemajuan 
dalam penggunaan produk. 
4) Conformance (kesesuaian), berkaitan dengan tingkat kesamaan 
produk terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan dan dapat 
dilihat dari sisi bentuk, ukuran, warna, berat. 
5) Durability (daya tahan), yaitu ukuran masa pakai suatu produk. 
Ciri ini berkaitan dengan daya tahan produk itu. 
6) Service ability (kemampuan pelayanan), yaitu ciri yang 
berkaitan dengan kecepatan, keramahan / kesopanan, 
kompetensi, kemudahan serta ketepatan dalam perbaikan. 
7) Aesthetics (estetika), berkaitan dengan daya tarik suatu produk. 
8) Perceived quality (kualitas yang dirasakan), yaitu reputasi 
produk yang dirasakan konsumen dalam mengonsumsi produk. 
 
Berdasarkan pendapat Tjiptono (2015:231) di atas dapat 
diambil lima dimensi yang digunakan indikator atau untuk 
mengukur kualitas produk dalam penelitian ini menggunakan 
dimensi yaitu:  
1) Kehandalan yaitu yang berkaitan dengan kemampuan produk 




2) Kesesuaian, ialah yang berkitan berkaitan dengan tingkat 
kesesuaian produk terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan 
dan dilihat dari sisi bentuk, ukuran, warna, berat.  
3) Kinerja, ialah yang berkaitan dengan banyaknya pilihan 
produk, kegunaan produk dan kemudahan dalam memperoleh 
produk. 
4) Daya tahan ialah berkaitan dengan umur ekonomis produk dari 
sisi kualitas bahan-bahan yang digunakan. 




a. Pengertian Promosi 
Promosi adalah upaya untuk menawarkan produk atau jasa 
dengan tujuan mendorong konsumen untuk membeli atau 
mengkonsumsinya. Ricky dan Ronald (2006:364) mendefinisikan  
Promosi adalah teknik yang dirancang untuk menjual produk. 
Promosi yaitu bagian dari bauran komunikasi: seluruh pesan yang 
disampaikan oleh perusahaan ke konsumen mengenai produknya. 
Teknik-teknik promosi, khususnya periklanan, harus 
menyampaikan kegunaan, ciri dan maanfaat produk. Promosi 
penjualan juga mencakup beragam program yang meningkatkan 
nilai tambah melebihi manfaat yang terkandung dalam produk 
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tersebut. Sebagai contoh, mendapatkan produk berkualitas tinggi 
dengan harga yang pantas memang merupakan hal yang 
menyenangkan, tetapi akan lebih menyenangkan lagi jika penjual 
menawarkan, katakanlah, potongan harga atau paket bonus “Gratis 
20% lebih banyak.” 
Wibowo dan Priansa (2017:144) menjelaskan bahwa 
promosi adalah salah satu usaha yang dilakukan perusahaan untuk 
mengkomunikasikan produk yang ditawarkannya. Kegiatan 
promosi ditujukan untuk memberikan informasi, membujuk, serta 
memperingatkan pelanggan akan produk dengan tujuan untuk 
menciptakan penjualan yang diinginkan  
Promosi adalah salah satu aspek penting dalam pemasaran, 
menjadi strategi yang baik untuk mencapai tujuan penjualan 
Arianty (2015:103). Adapun promosi yang didefinisikanAlma 
(2020:179) bahwa promosi adalah sejenis komunikasi yang 
memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang 
barang dan jasa. kegiatan yang dilakukan oleh pelaku usaha untuk 
mempromosikan, mengenalkan, mempublikasikan produknya agar 
dapat diterima oleh masyarakat. Kegiatan promosi tidak hanya 
mengenalkan produk kepada konsumen, akan tetapi harus 
dilakukan dengan upaya mempengaruhi agar konsumen lebih 
tertarik dan membeli produk yang dipromosikan 
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Berdasarkan pendapat Wibowo dan Priansa (2017:144) 
serta Arianty (2015:103) di atas dapat disimpulkan bahwa 
pengertian dari promosi adalah suatu kegiatan yang direncanakan 
perusahaan dengan maksud membujuk, menarik, mengenalkan dan 
mempublikasikan produknya agar dapat diterima oleh masyarakat, 
sehingga tujuan perusahaan dalam rangka meningkatkan penjualan 
diharapkan dapat tercapai. Strategi promosi yang dilakukan 
perusahaan mengenai pesan yang disampaikan pada konsumen 
mampu meningkatkan jumlah konsumen dalam keputusan untuk 
membeli produk yang dijual. 
b. Tujuan Promosi                
Tujuan akhir segala promosi adalah meningkatkan 
penjualan. Menurut Ricky dan Ronald (2006:365), para tenaga 
pemasaran dapat menggunakan promosi sebagai : penyampaian 
informasi, memposisikan produk, nilai tambah dan mengendalikan 
volume penjualan. Hal tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Penyampaian informasi 
Konsumen tidak dapat membeli produk kecuali mereka 
telah diberi informasi mengenai produk tersebut. Dengan 
demikian, informasi dapat memberi saran kepada pelanggan 
tentang keberadaan produk atau memberi tahu mereka tentang                                                                      
keistimewaanya. Informasi mungkin disampaikan dalam 
bentuk tulisan (dalam koran dan majalah), lisan (mulut ke 
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mulut atau melalui telepon), atau visual (televisi, kertas 
penutup korek api atau papan iklan). 
2) Memposisikan produk 
Memposisikan adalah proses memantapkan citra produk 
tertentu secara mudah ke dalam pikiran konsumen. 
Memposisiskan produk menjadi sulit dilakukan karena 
perusahaan berusaha menarik minat segmen pasar yang 
spesifik, bukannya menarik minat pasar secara keseluruhan. 
Pertama-tama, perusahaan harus mengidentifikasi segmen 
mana yang mungkin membeli produk tersebut dan siapa saja 
para pesaingnya. Kemudian perusahaan baru dapat 
memfokuskan strategi untuk melakukan diferensiasi produknya 
terhadap produk pesaing sekaligus berusaha menarik minat 
pemirsa yang dibidik. 
3) Nilai tambah 
Bauran promosi sering dirancang untuk 
mengkomunikasikan manfaat nilai tambah produk. Contohnya 
Burger King <www.burgerking.com> bauran promosinya 
dengan memangkas biaya untuk beriklan dan menggunakan 
dana tersebut untuk memberi diskon kepada pelanggan : 
menerima makanan yang sama dengan harga yang lebih rendah 




4) Mengendalikan volume penjualan  
Banyak perusahaan mengalami pola penjualan musiman. 
Dengan meningkatkan kegiatan promosi di luar musim 
larisnya, perusahaan-perusahaan tersebut dapat mencapai 
volume penjualan yang lebih stabil sepanjang tahun. Mereka 
dapat mempertahankan jalannya sistem produksi dan distribusi 
secara seimbang. Promosi bahkan dapat mengubah musim sepi 
menjadi periode puncak penjualan.  
Sedangkan menurut Swastha dan Irawan (2008:349), 
padaumumnya kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan 
harus mendasarkan kepada tujuan sebagai : modifikasi tingkah 
laku, memberitahu, membujuk dan mengingatkan. Hal tersebut 
dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Modifikasi tingkah laku 
Tujuan dari promosi ini adalah berusaha untuk mengubah 
tingkah laku dan pendapat individu tersebut, dari tidak 
menerima suatu produk menjadi setia terhadap produk. Penjual 
selalu berusaha menciptakan kesan baik tentang dirinya atau 
mendorong tentang pembelian barang-barang dan jasa 
penjualan. 
2) Memberitahu  
Kegiatan promosi yang ditujukan untuk memberikan 
informasi kepada pasar yang dituju tentang pemasaran 
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perusahaan, mengenai produk tersebut berkaitan dengan harga, 
kualitas, syarat pembeli, kegunaan, keistimewaan dan lain 
sebagainya. Promosi yang bersifat informasi ini dapat 
membantu konsumen dalam mengambil keputusan untuk 
membeli. 
3) Membujuk  
Promosi yang bersifat membujuk atau persuasif ini pada 
umumnya kurang disenangi oleh sebagian masyarakat. Tetapi 
kenyataanya sekarang ini banyak muncul justru adalah promosi 
tersebut. Promosi seperti itu terutama untuk mendorong 
pembeli. Perusahaan tida ingin mendapat respon secepatnya, 
tetapi lebih menguatamakan untuk menciptakan kesan positif. 
Hal ini dimaksudkan agar promosi dapat memberi pengaruh 
dalam waktu yang lama terhadap perilaku pembeli. Promosi 
yang bersifat membujuk ini akan menjadi dominan jika 
produksi yang bersangkutan mulai memasuki setiap tahap 
pertumbuhan dalam siklus kehidupan produk tersebut. 
4) Mengingatkan  
Promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan terutama 
untuk mempertahankan merek produk di hati masyarakat dan 
dilakukan selama tahap kedewasaan dalam siklus kehidupan 
produk. Ini berarti perusahaan berusaha memperhatikan untuk 
mempertahankan pembeli yang ada, sebab pembeli tidak hanya 
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sekali saja melakukan transaksi, melainkan harus berlangsung 
secara terus-menerus. 
Berdasarkan pendapat Ricky dan Ronald (2006:365) serta 
pendapat Swastha dan Irawan (2008:349) di atas maka dapat 
disimpulkan bahwa tujuan promosi adalah dalam rangka 
meningkatkan penjualan dengan menggunakan penyampaian 
informasi, memposisikan produk, nilai tambah dan mengendalikan 
volume penjualan. Pada umumnya tujuan promosi juga dalam 
perusahaan yaitu harus mendasarkan modifikasi tingkah laku, 
memberitahu, membujuk dan mengingatkan untuk mendorong 
pembeli dalam keputusan pembelian. 
c. Indikator Promosi 
Untuk mengetahui ukuran dan data promosi, maka kunci 
pokoknya adalah mengetahui indikatornya. Menurut Alma 
(2017:181) indikator promosi yaitu sebagai berikut : 
1) Advertising (periklanan) yaitu penyampaian pesan-pesan 
penjualan suatu produk yang diarahkan kepada konsumen 
dengan cara mengajak atau membujuk konsumen. 
2) Personal selling (promosi langsung) yaitu penyampaian lisan 




3) Public relation (publisitas) yaitu sumber informasi yang 
dipublikasikan di media masa tentang perusahaan, produk, 
pegawai dan berbagai kegiatannya. 
4) Sales promotion (promosi penjualan) yaitu kegiatan pemasaran 
selain personal selling, periklanan, dan publisitas yang 
mendorong pembelian konsumen dan efektifitas pengencer. 
Kegiatan-kegiatan tersebut antara lain: peragaan, pertunjukan, 
dan pameran, demontrasi dan sebagainya.  
Menurut Wibowo dan Priansa (2017:172), indikator 
promosi yaitu sebagai berikut : 
1) Periklanan, yaitu bentuk komunikasi non personal tentang 
produk yang dihasilkan oleh perusahaan baik barang maupun 
jasa.  
2) Pemasaran langsung, yaitu bagian dari program komunikasi 
pemasaran yang berhubungan dengan komunikasi dua arah. 
3) Promosi penjualan, yaitu bentuk komunikasi ajakan yang 
dirancang untuk mengiformasikan konsumen tentang suatu 
produk.  
4) Penjualan personal, yaitu bentuk komunikasi langsung antara 
penjual dan pembeli. 
5) Pemasaran interaktif, yaitu komunikasi secara interaktif melalui 
media masa, dalam hal ini yang utama internetmemungkinkan 
terjadinya informasi timbal balik. 
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6) Hubungan masyarakat, yaitu berkaitan dengan hubungan 
masyarakat yang membantu manajemen perusahaan, untuk 
mengontrol dan mengelola citra serta dapat dipercaya oleh 
masyarakat. 
Berdasarkan pendapatAlma (2017:181) dalam penelitian ini 
dapat diambil indikator yang digunakan untuk mengukur  promosi 
yaitu : 
1) Advertising(periklanan) yaitu penyampaian pesan-pesan 
penjualan suatu produk yang diarahkan kepada konsumen 
dengan cara mengajak atau membujuk konsumen. 
2) Personal selling (promosi langsung) yaitu penyampaian lisan 
dengan satu calon pembeli atau lebih yang ditujukan untuk 
meningkatkan penjualan. 
3) Public relation (publisitas) yaitu sumber informasi yang 
dipublikasikan di media masa tentang perusahaan, produk, 
pegawai dan berbagai kegiatannya. 
4) Sales promotion (promosi penjualan) yaitu kegiatan pemasaran 
selain personal selling, periklanan, dan publisitas yang 
mendorong pembelian konsumen dan efektifitas pengencer. 
Kegiatan-kegiatan tersebut antara lain: peragaan, pertunjukan, 





3. Keputusan Pembelian 
a. Pengertian Keputusan Pembelian  
Keputusan pembelian adalah sebuah proses pengambilan 
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian produk diawali 
dengan kesadaran atas keinginan atau pemenuhan kebutuhan. 
Keputusan pembelian merupakan tahap dimana konsumen 
menentukan pilihan diantara beberapa merek, berbagai jenis, 
ukuran dan kualitas maupun mutu dalam beberapa pilihan untuk 
memenuhi kebutuhannya dengan cara memilih manfaat dari produk 
yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen 
Abubakar (2018:100). 
Keputusan pembelian yaitu suatu keputusan konsumen 
yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, 
budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people 
dan process Alma (2020:96). Hal ini sejalan dengan pendapat 
Arianty (2015:105) yang mendefinisikan proses pengambilan 
keputusan yang dilakukan individu, kelompok atau organisasi 
dalam mendapatkan, menggunakan barang-barang ekonomis dapat 
dipengaruhi oleh lingkungan yaitu faktor ekonomi, lokasi dan 
sebagainya. 
Keputusan pembelian merupakan suatu rangkaian tindakan 
fisik maupun mental yang dialami pelanggan ketika akan 
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melakukan pembelian produk tertentu Wibowo dan Priansa 
(2017:300). 
Berdasarkan pendapat Abubakar (2018:100), Wibowo dan 
Priansa (2017:300) di atas maka dapat disimpulkan bahwa 
keputusan pembelian adalah suatu tindakan atau proses dalam 
pengambilan keputusan dari beberapa pilihan alternatif yang 
dibutuhkan dan dapat mengarahkan keputusan melakukan 
pembelian produk. 
b. Tahap-tahap Dalam Proses Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller (2008:184), proses keputusan 
pembelian suatu produk dapat digambarkan dalam tahapan-tahapan 
keputusan pembelian antara lain : pengenalan masalah, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan perilaku 
setelah pembelian. Hal tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Pengenalan masalah  
Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu 
masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal 
dan eksternal yang belum terpenuhi dan terpuaskan.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
2) Pencarian informasi 
Sumber informasi bisa didapatkan melalui teman, keluarga, 





3) Evaluasi alternatif 
Evaluasi alternatif merupakan konsumen memproses 
informasi dan melakukan penilaian nilai akhir mengenai 
produk yang dibutuhkan konsumen. 
4) Keputusan membeli 
Keputusan membeli di sini merupakan proses dalam 
pembelian yang nyata. Jadi, konsumen harus mengambil 
keputusan apakah membeli atau tidak. 
5) Perilaku setelah pembelian 
Kepuasan atau ketidakpuasan pembeli dengan produk akan 
mempengaruhi tingkah laku berikutnya.  
Menurut Sumarwan (2020:361), keputusan membeli suatu 
produk dengan merek tertentu akan diawali oleh langkah-langkah 
antara lain : pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, menentukan pilihan alternatif, dan menentukan pilihan 
produk. Hal tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Pengenalan kebutuhan  
Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen 
menghadapi suatu masalah, yaitu keadaan dimana terdapat 
perbedaan antara keadaan yang diinginkan dan keadaan yang 
sebenarnya terjadi. Contohnya kebutuhan terhadap beras yang 




2) Pencarian informasi 
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen 
memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan 
membeli dan mengonsumsi suatu produk. 
3) Evaluasi alternatif 
Evaluasi alternatif yaitu proses mengevaluasi pilihan 
produk dan merek dan memilihnya sesuai dengan yang 
diinginkan konsumen dengan membandingkan dengan yang 
lain. 
4) Menentukan pilihan alternatif  
Setelah konsumen menentukan kriteria atau atribut dari 
produk atau merek yang dievaluasi, maka langkah berikutnya 
konsumen menentukan alternatif pilihan. 
5) Menentukan pilihan produk 
Konsumen akan menentukan produk atau merek yang akan 
dipilihnya. 
Berdasarkan pendapat Kotler dan Keller (2008:184) serta 
pendapat Sumarwan (2020:361)di atas, maka tahap-tahap dalam 
proses keputusan pembelian disimpulkan sebagai berikut : 
pengenalan kebutuhan yang dipicu oleh konsumen, pencarian 
informasi mengenai jenis produk, merek dan harga, evaluasi 
alternatif yaitu konsumen dapat membandingkan pilihan produk 
sesuai kebutuhan, keputusan membeli merupakan keputusan 
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pembelian yang nyata oleh konsumen, dan perilaku setelah 
membeli yang mempengaruhi kepuasan dan ketidakpuasan 
konsumen. 
c. Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah keputusan yang diambil 
konsumen dari berbagai alternatif berdasarkan keinginan dan 
kebutuhan konsumen. Menurut Alma (2020:98) menyatakan 
beberapa faktor yang menentukan keputusan pembelian, terdiri dari 
: kebudayaan, kelas sosial, keluarga dan klub-klub. hal tersebut 
dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Kebudayaan  
Kebudayaan sangat berpengaruh terhadap nilai-nilai dan 
pola perilaku seseorang anggota kebudayaan tertentu. 
Kebudayaan ini diwariskan dari generasi ke generasi 
berikutnya. Seseorang individu akan mengikuti pola dan selera 
yang dilakukan nenek moyangnya, misalnya terhadap 
perbedaan dalam makanan khas suku-suku bangsa di indonesia. 
2) Kelas sosial 
Ini merupakan kelompok masyarakat yang mempunyai 
tingkat tertentu, yang memiliki nilai dan sikap yang berbeda 
dari kelompok tingkatan lain. Di indonesia sudah tidak ada 
kelas-kelas masyarakat demikian, namun terlihat pola 
29  
 
perbedaan kelas orang-orang terdidik dan orang-orang kurang 
terdidik, akan tetapi tidak begitu terlihat.  
3) Keluarga  
Keluarga adalah lingkungan terdekat dengan individu dan 
mempengaruhi nilai-nilai serta perilaku seseorang dalam 
mengkonsumsi barang tertentu. Keluarga yang berdomisi di 
kota akan mempunyai kebutuhan yang lebih banyak karena 
kebanyakan dari mereka lebih mengikuti gaya hidup modern. 
4) Klub-klub 
Klub-klub seperti ini ialah klub arisan ibu-ibu, klub 
olahraga, klub profesi dan sebagainya. Adanya klub-klub 
tersebut dapat menambah pengetahuan, saling berkomunikasi 
satu sama lain dan saling menginspirasi. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
menurut Wibowo dan Priansa (2017:294) terdiri dari : faktor 
budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologi. Hal 
tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1) Faktor budaya 
Budaya penentu keinginan dan perilaku yang mendasar 
yang terdiri dari kumpulan nilai, preferensi dan perilaku yang 





2) Faktor sosial 
Selain faktor budaya, perilaku pelanggan dipengaruhi oleh 
faktor sosial, seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan 
status sosial. 
3) Faktor pribadi  
Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik 
tersebut meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, 
keadaan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri 
pembeli. 
4) Faktor psikologi 
Pilihan pembelian dipengaruhi oleh empat faktor psikologis 
yaitu : motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap. 
Berdasarkan pendapat Alma (2020:98), Wibowo dan 
Priansa (2017:294) di atas, maka faktor-faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian disimpulkan sebagai berikut : faktor budaya, 
faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologi. 
1) Faktor budaya, kebudayaan sangat berpengaruh terhadap pola 
perilaku seseorang. Contoh budaya sunda terkenal dengan 
makanan khas tape, maka orang yang mempunyai keturunan 
sunda juga akan menyukai tape. 
2) Faktor sosial, yaitu berupa kelompok-kelompok yang turut 
mempengaruhi pola perilaku seseorang, seperti keluarga, 
teman, tetangga, teman kerja dan organisasi lainnya. Contoh : 
31  
 
kita terlahir dari keluarga pemain bola, maka anaknya juga 
akan mengikuti jejak dari orangtunya baik dari keinginan 
sendiri atau dorongan dari orang tua. 
3) Faktor pribadi, yaitu menyangkut masalah usia, pekerjaan, 
keadaan ekonomi, gaya hidup dan kepribadian. Contohnya : 
wanita usia 17 tahun akan minat menggunakan make up karena 
faktor dari pribadi menyangkut maslah usia. 
4) Faktor psikologi, yaitu suatu pilihan menyangkut motivasi, 
persepsi dan pengalaman. Contoh : kita tidak akan 
menggunakan produk komestik yang sama jika mengakibatkan 
timbulnya jerawat. Ini merupakan faktor psikologi berdasarkan 
pengalaman. 
d. Indikator Keputusan Pembelian 
Untuk mengetahui ukuran dan data keputusan pembelian, 
maka kunci pokoknya adalah mengetahui indikatornya. Indikator 
keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller (2008:184) 
meliputi : pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, dan keputusan membeli. Hal tersebut dapat dijelaskan 
sebagai berikut : 
1) Pengenalan masalah, yaitu proses pembelian dimulai ketika 
pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu 
dari rangsangan internel atau eksternal. 
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2) Pencarian informasi, yaitu konsumen mencari sejumlah 
informasi yang dibutuhkan mengenai suatu barang atau jasa 
yang diperlukan. 
3) Evaluasi alternatif, yaitu konsumen memproses informasi dan 
melakukan penilaian akhir. 
4) Keputusan membeli, merupakan proses konsumen harus 
mengambil keputusan apakah membeli atau tidak.  
Menurut Sumarwan (2020:361), indikator keputusan 
pembelian meliputi : pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 
evaluasi alternatif, menentukan pilihan alternatif, dan menentukan 
pilihan produk. Hal tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut :  
1) Pengenalan kebutuhan, ialah suatu keadaan dimana terdapat 
perbedaan antara keadaan yang diinginkan dan keadaan yang 
sebenarnya terjadi. 
2) Pencarian informasi, yaitu dilakukan ketika konsumen melihat 
bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli dan 
mengkonsumsi suatu produk. 
3) Evaluasi alternatif, yaitu proses mengevaluasi pilihan produk, 
merek dan memilihnya sesuai dengan yang dinginkan 
konsumen. Proses evaluasi alternatif, konsumen 
membandingkan berbagai pilihan yang dapat memecahkan 
masalah yang dihadapi. 
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4) Menentukan pilihan alternatif, yaitu konsumen memastikan 
kriteri atau atribut dari produk atau merek yang dievaluasi, 
maka langkah berikutnya konsumen menetapkan alternatif 
pilihan. 
5) Menentukan pilihan produk, yaitu setelah menentukan 
alternatif yang akan dipilih, selanjutnya konsumen akan 
menetapkan produk atau merek yang akan dipilihnya. 
Berdasarkan pendapatKotler dan Keller (2008) serta 
pendapat Sumarwan (2020) di atas, dapat diambil indikator yang 
digunakan untuk mengukur keputusan pembelian yaitu : 
1) Pengenalan masalah, yaitu adanya pembelian ketika pembeli 
menyadari suatu masalah atau kebutuhan atau keinginan yang 
dipicu dari rangsangan internal atau eksternal. 
2) Pencarian informasi, yaitu mencari informasi mengenai barang 
atau jasa yang dibutuhkan dan  dinginkan. 
3) Evaluasi alternatif, yaitu pembeli mengevaluasi berbagai 
pilihan alternatif dari produk yang dibutuhkan. 
4) Keputusan pembelian, ialah hasil akhir dari pencarian 
informasi dan evaluasi yang dilakukan. 
5) Perilaku setelah pembelian, yaitu tindakan pembeli setelah 
membeli suatu produk, bisa perilaku negatif jika pembeli tidak 
puas dengan produk yang dibeli atau perilaku positif jika 
konsumen merasa puas. 
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4. Penelitian Terdahulu 
Untuk mendukung penelitian ini, maka penulis mengajukan beberapa 
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Hasil penelitian 
menunjukan kualitas 

































B. Kerangka Berfikir 
Kerangka berfikir adalah model konseptual tentang bagaimana 
teori berhubungan dengan berbagai factor yang telah didentifikasi sebagai 
masalah yang penting. Kerangka berfikir yang baik akan menjelaskan 
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secara teoritis pertautan antar variabel yang akan diteliti Sugiyono 
(2016:60). Jadi secara teoritis perlu dijelaskan hubungan antar variabel 
independen dan dependen. 
Kerangka berfikir mendeskripsikan pengaruh antara dua variabel 
bebas terhadap variabel terikat yaitu pengaruh kualitas produk dan 
promosi terhadap keputusan pembelian. Suatu keputusan pembelian dapat 
terjadi karena adanya kualitas produk yang unggul dan adanya promosi 
yang baik. Keunggulan produk dalam hal ini dapat diwujudkan dalam 
merek yang sudah dikenal, kualitas dan rasa dari produk. Selain 
keunggulan produk juga didukung dengan promosi yang baik yaitu 
melalui periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal 
selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat 
(public relation), dan pemasaran langsung (direct marketing). 
Dengan adanya keunggulan produk dan promosi yang baik, maka 
diharapkan konsumen akan melakukan keputusan pembelian. Dari uraian 
di atas, jelas bahwa kualitas produk dan promosi akan mempengaruhi 























Pada bagan diatas mengambarkan hubungan dari variabel 
independen X₁ yaitu (kualitas produk), dan  X₂  yaitu (promosi) terhadap 
variabel dependent Y yaitu (keputusan pembelian). 
 
C. Hipotesis 
Sugiyono (2016:64) berpendapat bahwa hipotesis adalah jawaban 
sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah 
penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Jawaban 
sementara masih bersifat praduga karena masih harus dibuktikan 
kebenarannya. Dugaan sementara tersebut yang akan diuji kebenarannya 
dengan data yang didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan 
pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi 
hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan 
masalah penelitian, belum jawaban yang empirik dengan data. Hipotesis 
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
 









- Ha1 :Sig.t1 < 0,05, ada pengaruh yang signifikan antara kualitas 
produk terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar 
Batang Brebes. 
H01 : Sig.t1 > 0,05, tidak ada pengaruh yang signifikan antara 
kualitas produk terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma 
Pasar Batang Brebes. 
- Ha2 : Sig. t2< 0,05, ada pengaruh yang signifikan antara promosi 
terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang 
Brebes. 
H02 : Sig. t2 > 0,05, tidak ada pengaruh yang signifikan antara 
promosi terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar 
Batang Brebes. 
- Ha3 : Sig. t3< 0,05, ada pengaruh yang signifikan antara kualitas 
produk dan promosi terhadap keputusan pembelian di Kedai 
Paradigma Pasar Batang Brebes. 
H03 :  Sig. t3 > 0,05, tidak ada pengaruh yang signifikan antara 
kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian di 







A. Pendekatan, Jenis dan Desain Penelitian 
Pendekatan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitaif. 
Menurut Sugiyono (2019:16) Penelitian kuantitaif adalah suatu proses 
menentukan pengetahuan yang data penelitiannya berupa angka-angka dan 
analisis menggunakan statistik. Penelitian kuantitatif dapat pula berupa 
penelitian hubungan atau penelitian korelasi, penelitian kuasi-
ekperimental, dan penelitian eksperimen. Pendekatan ini digunakan untuk 
melihat variabel bebas yaitu kualitas produk dan promosi terhadap variabel 
terikat yaitu keputusan pembelian Kedai Paradigma di Pasar Batang 
Brebes. 
1. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini termasuk penelitian korelasional asosiatif, 
yaitu penelitian yang menanyakan hubungan antara dua variabel atau 
lebih. Lebih tepatnya asosiatif kausal yaitu hubungan yang bersifat 
sebab akibat  (Sugiyono 2016:36), yakni ada variabel yang 
mempengaruhi dan dipengaruhi didalam penelitian ini adalah kualitas 
produk dan promosi terhadap keputusan pembelian Kedai Paradigma 
di Pasar Batang Brebes. 
2. Desain Penelitian 
Menurut Arikunto (2019:13), desain penelitian berawal dari 
permasalahan atau ganjalan yang merupakan suatu kesenjangan yang 
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dirasakan oleh peneliti. Kesenjangan tersebut terjadi karena adanya 
perbedaaan antara kondisi nyata dengan yang diharapkan. Dengan 
kesenjangan ini, peneliti mencari teori yang tepat untuk mengatsai 
permasalahan melalui penelitian. Penelitian ini menguji hipotesis yang 
diajukan, sehingga desain penelitian yang ditetapkan seperti bagan 
dibawah ini:  















Berdasarkan Bagan 3.1 dapat dijelaskan bahwa penelitian ini 
diawali dari menemukan masalah kualitas produk dan promosi 
terhadap keputusan pembelian Kedai Paradigma di Pasar Batang 
Brebes. Setelah menemukan permasalahan kemudian disusun dengan 
menggunakan beberapa kajian teori sehingga dapat ditarik rumusan 
jawaban sementara/hipotesis, langkah selanjutnya untuk pembuktian 
hipotesis dilakukan pengumpulan data dengan cara memberikan angket 
pada responden. Setelah semua data diperoleh kemudian data diolah 
Pegumpulan Data 




 Kualitas Produk 
 Promosi 





dan dianalisis melalui pengujian hipotesis untuk mengetahui apakah 
hipotesis diterima atau ditolak dan langkah terakhir dapat sebuah 
penelitian. 
 
B. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2015: 95)variabel penelitian pada dasarnya 
adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, 
kemudian ditarik kesimpulannya. Variabel penelitian dibagi menjadi dua 
yaitu: 
1. Variabel Independen 
Variabel ini sering disebut variabel stimulus, prediktor, 
antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel 
bebas. Variabel bebas adalah merupakan variabel yang mempengaruhi 
atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya dependen 
(terikat) (Sugiyono 2015:96). Dalam penelitian ini yang menjadi 
variabel Independen adalah Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2). 
2. Variabel Dependen 
Variabel Dependen sering disebut sebagai variabel output, 
kriteria, konsekuen. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai 
variabel terikat. Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi 
atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono 
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2015:97). Dalam penelitian ini yang menjadi variabel Dependen adalah 
Keputusan Pembelian (Y). 
 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi Penelitian 
Menurut Sugiyono (2015:148), Populasi adalah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai kuantitas 
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi bukan hanya sekedar 
jumlah yang ada pada obyek atau subyek tersebut. Populasi yang akan 
dikaji pada penelitian ini yaitu seluruh konsumen Kedai Paradigma di 
Pasar Batang Brebes selama satu bulan rata-rata 1225 konsumen. 
2. Sampel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2019: 127), Sampel adalah bagian dari 
jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Populasi 
dalam penelitian ini berjumlah 1225 yaitu konsumen yang melakukan 
pembelian di Kedai Paradigma selama satu bulan. Populasi terlalu 
besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada 
populasi karena adanya keterbatasan (dana, tenaga dan waktu). Maka 
untuk menentukan sampel dari populasi yang tidak diketahui 
jumlahnya, peneliti berpedoman dengan rumus Yamane yang 
dikemukakan Sugiyono(2019:137) maka untuk menentukan sampel 








( Sugiyono 2019:127) 
Keterangan : 
n = Jumlah Sampel yang diperlukan 
N = Jumlah Populasi 
e = Tingkat kesalahan sampel (sampling eror) biasanya 1%-15% 
maka dengan rumus tersebut dapat dihitung berapa jumlah sampel 













n = 99,83 (dibulatkan menjadi 100) konsumen / responden 
3. Teknik sampling  
Teknik sampling menurut Sugiyono (2016:85) adalah 
merupakan teknik pengambilan sampel. Adapun teknik sampling 
dalam penelitian ini adalah menggunakan teknik Sampling 
Insendential. Sampling Insendential adalah teknik penentun sampel 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara 
kebetulan/insendential bertemu dengan peneliti dapat digunakan 
sebagai sumber data.  
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D. Teknik Pengumpulan Data 
Menurut Sugiyono (2019:296) Teknik pengumpulan data 
merupakan langkah yang paling utama dalam penelitian, karena tujuan 
utama dari penelitian dalah mendapatkan data. Tanpa mengetahui teknik 
pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapatkan data yang 
memnuhi standar data yang ditetapkan. Dalam penelitian ini menggunakan 
metode : 
1. Observasi (pengamatan) 
Menurut Sugiyono (2019:203), Observasi sebagai teknik 
pengumpulan data mempunyai ciri spesifik bila dibandingkan dengan 
teknik lain, yaitu wawancara dan angket. Teknik pengumpulan data 
digunakan apabila peneliti berkenaan dengan perilaku manusia, proses 
kerja, gejala-gejala alam dan bila responden yang diamati tidak terlalu 
besar. Metode observasi digunakan untuk mengetahui pengaruh 
kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian di Kedai 
Paradigma dan untuk mengetahui serta memperoleh data awal dalam 
penelitian. 
2. Kuesioner (Angket) 
Menurut Sugiyono (2019:199), Kuesioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang 
efisien bila penelitian tahu dengan pasti variabel yang akan diukur dan 
44  
 
tahu apa yang bisa diharapkan dari responden. Kuesioner dapat berupa 
pertanyaan / pernyataan tertutup atau terbuka, dapat diberikan kepada 
responden secara langsung atau dikirim melalui pos, atau internet. 
3. Dokumentasi  
Menurut Arikunto (2019:274), Dokumentasi adalah mencari 
data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan transkrip, 
buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen rapat, lengger, agenda dan 
sebagainya. Dokumen adalah catatan atau file yang berupa dokumen 
tertulis. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik 
dokumentasi untuk memperoleh data hasil penjualan Kedai Paradigma 
tahun 2020-2021. 
 
E. Instrument Penelitian 
Menurut Sugiyono (2019:156) Instrument penelitian adalah suatu 
alat yang digunakan mengukur fenomena alam maupun sosial yang 
diamati. Instrument dalam penelitian ini menggunakan instrument angket. 
Menurut Sugiyono (2019:199) Angket merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. 
Tujuan penyebaran angket adalah untuk mencari informasi yang lengkap 
mengenai masalah dari responden tanpa merasa khawatir apabila 
responden memberikan jawaban yang tidak sesuai dengan kenyataan 
dalam daftar pernyataan dari penelitian.  
45  
 
Penggunaan angket diharapkan dapat mempermudah bagi 
responden dalam memberikan jawaban yang alternatif karena jawaban 
telah tersedia, sehingga untuk menjawabnya hanya perlu waktu yang 
singkat. Angket yang digunakan adalah angket tertutup, yaitu angket yang 
telah dilengkapi dengan alternatif jawaban sehingga responden tinggal 
memilih jawaban yang tersedia. Kisi-kisi yang akan disajikan untuk 
responden atau konsumen meliputi kualitas produk, promosi, dan 
keputusan pembelian. Berikut adalah kisi-kisi instrumen : 
Table 3.1  










1. Berkualitas  
2. Penyajian produk menarik 




Kesesuaian  1. Harga produk 
2. Produk sesuai standar 






1. Ukuran atau porsi produk  





Daya tahan  1. Produk masih fress 
2. Daya tahan pada produk 






Penampilan   1. Desain menu menarik 
2. Tampilan fisik 




(Sumber: Tjiptono 2015:231) 
Tabel 3.2  








Periklanan 1. Informasi produk melalui papan 
nama yang terlihat jelas dari jalanan 
besar 
2. Informasi produk melalui browsur 
atau benner terlihat menarik 
3. Informasi produk melalui benner 
jelas  







1. Karyawan berpenampilan menarik 
2. Karyawan menguasai informasi 
produk dengan baik 
3. Informasi menjangkau semua 
kalangan 
4. Informasi produk melalui teman, 





Publisitas 1. Promosi yang ditawarkan menarik di 
media sosial 
2. Promosi iklan sering dilakukan di 
instagram dan facebook 






1. Pemberian fasilitas yang baik 





3. Pemberian harga paket produk 
“Ayam Geprek” dengan menu 
tambahan es teh  
4. Pelaksanaan program diskon di hari-




(Sumber: Alma 2017:181) 
Table 3.3  
Kisi-kisi Angket Penelitian Keputusan Pembelian (Y) 








1. Konsumen menyadari kebutuhan 
yang didasarkan oleh rangsangan 
internal seperti kebutuhan pribadi 
2. Konsumen menyadari kebutuhan 
yang didasarkan oleh eksternal 
seperti teman 






1. Pencarian informasi secara ringan 
seperti adanya promosi  
2. Pencarian informasi secara aktif 
seperti internet 
3. Dan pencarian informasi dari 






1. Mencari solusi produk 
2. Manfaat produk  






1. Konsisten terhadap produk  
2. Keyakinan terhadap produk 









1. Tingkat kepuasan konsumen 
terhadap produk 
2. Pembelian ulang 




(Sumber: Kotler dan Keller 2008:184) 
 
Penilaian angket dengan menggunakan skala Liker,berikut 
tabelpenyusunan dan pemberian skor pada angket Kualitas Produk, 
Promosi dan Keputusan Pembelian. 
Table 3.4  
Pemberian Skor Angket  
Pernyataan 
Alternatif Jawaban Skor 
Sangat setuju 5 
Setuju 4 
Kurang Setuju 3 
Tidak setuju 2 
Sangat tidak setuju  1 
(Sumber: Sugiyono 2019:147) 
 
Untuk menguji apakah instrumen yang digunakan sudah valid serta 





1. Uji Validitas Instrument 
Validitas merupakan suatu ukuran atau tingkat kevalidan suatu 
instrumen, validitas lebih merujuk pada sejauh mana alat ukur itu 
mengukur apa yang ingin diukur.Arikunto (2019:211) menjelaskan 
bahwa validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat 
kevalidan atau keahlian suatu instrument. Suatu instrument yang valid 
atau sahih mempunyai validitas tinggi. Sebaiknya, instrument yang 
kurang valid berarti memiliki validitas rendah. Instrumen dikatakan 
valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan, apabila dapat 
mengungkapkan data variabel yang diteliti secara tepat. Tinggi 
rendahnya validitas instrumen menunjukan sejauhmana data yang 
terkumpul tidak menyimpang dari gambaran validitas yang dimaksud. 
Nilai r hitung yang diperoleh dikonsultasikan dengan r tabel. 
Instrumen dikatakan valid apabila 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  dengan taraf 
kesalahan 5%. Uji validitas dalam penelitian ini dibantu dengan 
program SPSS (Package For the Social Sciences) versi 22 for 
windows, hasil pengujian validitas dikonsultasikan dengan r produt 
moment pada tabel dengan taraf signifikansi 5%. Jika 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 
maka item soal tersebut dapat dikatakan valid. 
Uji validitas instrumen variabel Kualitas Produk (𝑋1), Promosi 





a. Perhitungan Uji Validitas Instrumen Varibel Kualitas Produk 
Instrumen yang digunakan untuk mengukur Kualitas 
Produk (𝑋1) berupa angket yang terdiri dari 15 item pernyataan. 
Jumlah sampel untuk menguji validitas menggunakan sampel 
sebanyak 25 konsumen. Nilai 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 untuk jumlah responden 
sebanyak N=25 adalah 0,396. 
Uji validitas istrumen menggunakan rumus korelasi 
product moment dengan program aplikasi SPSS Versi 22. Adapun 
hasil uji validitas instrumen variabel kualitas produk (X1) 
terlampir. Berikut ini hasil rekapitulasi uji validitas kualitas 
produk (X1) yang disajikan pada tabel berikut :  
Tabel 3.5 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas  








1 0,884 0,396 Valid 
2 0,839 0,396 Valid 
3 0,815 0,396 Valid 
4 0,789 0,396 Valid 
5 0,904 0,396 Valid 
6 0,874 0,396 Valid 
7 0,819 0,396 Valid 
8 0,866 0,396 Valid 
9 0,866 0,396 Valid 
10 0.904 0,396 Valid 
51  
 
11 0,850 0,396 Valid 
12 0,872 0,396 Valid 
13 0,819 0,396 Valid 
14 0,920 0,396 Valid 
15 0,831 0,396 Valid 
Sumber : Data Primer diolah (Juli 2021) 
Berdasarkan tabel di atas, butir soal dikatakan valid jika 
𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 pada taraf signifikan 5% untuk N=25 diketahui 
𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 sebesar 0,396. Dari hasil analisis validitas yang dilakukan 
untuk angket kualitas produk maka seluruh butir soal dinyatakan 
valid. 
b. Perhitungan Uji Validitas instrumen variabel Promosi 
Instrumen yang digunakan untuk mengukur Promosi (X2) 
berupa angket yang terdiri dari 15 item pernyataan. Jumlah 
sampel untuk menguji validitas menggunakan sampel sebanyak 
25 konsumen. Nilai 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 untuk jumlah responden sebanyak 
N=25 adalah 0,396. 
Uji validitas istrumen menggunakan rumus korelasi 
product moment dengan program aplikasi SPSS Versi 22. Adapun 
hasil uji validitas instrumen variabel Promosi (X2) terlampir. 
Berikut ini hasil rekapitulasi uji validitas Promosi (X2) yang 






Rekapitulasi Hasil Uji Validitas  








1 0,804 0,396 Valid 
2 0,887 0,396 Valid 
3 0,917 0,396 Valid 
4 0,933 0,396 Valid 
5 0,848 0,396 Valid 
6 0,888 0,396 Valid 
7 0,899 0,396 Valid 
8 0,926 0,396 Valid 
9 0,816 0,396 Valid 
10 0,889 0,396 Valid 
11 0,841 0,396 Valid 
12 0,919 0,396 Valid 
13 0,930 0,396 Valid 
14 0,878 0,396 Valid 
15 0,929 0,396 Valid 
Sumber : Data Primer diolah (Juli 2021) 
Berdasarkan tabel di atas, butir soal dikatakan valid jika 
𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 pada taraf signifikan 5% untuk N=25 diketahui 
𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 sebesar 0,396. Dari hasil analisis validitas yang dilakukan 




c. Perhitungan Uji Validitas Instrumen variabel Keputusan 
Pembelian 
Instrumen yang digunakan untuk mengukur Kualitas 
Produk (𝑋1) berupa angket yang terdiri dari 15 item pernyataan. 
Jumlah sampel untuk menguji validitas menggunakan sampel 
sebanyak 25 konsumen. Nilai 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 untuk jumlah responden 
sebanyak N=25 adalah 0,396. 
Uji validitas istrumen menggunakan rumus korelasi 
product moment dengan program aplikasi SPSS Versi 22. Adapun 
hasil uji validitas instrumen variabel kualitas produk (X1) 
terlampir. Berikut ini hasil rekapitulasi uji validitas kualitas 
produk (X1) yang disajikan pada tabel berikut :  
 
Tabel 3.7 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas  








1 0,844 0,396 Valid 
2 0,778 0,396 Valid 
3 0,781 0,396 Valid 
4 0,854 0,396 Valid 
5 0,792 0,396 Valid 
6 0,725 0,396 Valid 
7 0,877 0,396 Valid 
8 0,876 0,396 Valid 
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9 0,879 0,396 Valid 
10 0,786 0,396 Valid 
11 0,863 0,396 Valid 
12 0,852 0,396 Valid 
13 0,911 0,396 Valid 
14 0,476 0,396 Valid 
15 0,864 0,396 Valid 
Sumber : Data Primer diolah (Juli 2021) 
Berdasarkan tabel di atas, butir soal dikatakan valid jika 
𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 pada taraf signifikan 5% untuk N=25 diketahui 
𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 sebesar 0,396. Dari hasil analisis validitas yang dilakukan 
untuk angket keputusan pembelian maka seluruh butir soal 
dinyatakan valid. 
 
2. Uji Reliabilitas Instrumen 
Reliabilitas merupakan indikasi yang menunjukkan sejauh 
mana suatu alat pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. Arikunto 
(2019:122) mendefinisikan bahwa Reliabilitas menunjukan sesuatu 
instrument cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagi alat 
pengumpulan data karena instrumen tersebut sudah baik. Suatu 
instrument dikatakan reliabel apabila instrumen tersebut cukup baik, 
sehingga mampu mengungkap data yang bisa dipercaya. Dalam 
membantu proses pengolahan data dalam uji realibilitas maka 
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dilakukan dengan bantuan program SPSS (Package For the Social 
Sciences) Versi 22. 
Instrumen di samping harus valid dan harus reliabel. Instrumen 
yang reliabel yaitu apabila digunakan beberapa kali untuk mengukur 
objek yang sama, akan menghasilkan data yang sama. Untuk 
mengetahui apakah suatu instrumen memiliki reliabilitas yang tinggi 
atau sebaliknya, dengan digunakan beberapa teknik di antaranya yaitu 
dengan mencari nilai Cronbach Alpha.  
Beberapa peneliti yang sudah berpengalaman memberikan 
masukan dengan cara membandingkan nilai tabel kriteria indeks 
koefisien realibilitas berikut ini : 
Table 3.8 
Indek Koefisien Reliabilitas 
 
No. Nilai Interval Tingkat Hubungan 
1. 0,00 – 0,199 Sangat Rendah 
2. 0,20 – 0,399 Rendah 
3. 0,40 – 0,599 Cukup 
4. 0,60 – 0,799 Tinggi 
5. 0,80 – 1,000 Sangat Tinggi 
(Sumber: Sugiyono 2016:184) 
 
Berdasarkan perhitungan akan didapat realibilitas instrumen 
dari masing-masing butir angket. Jika 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 maka butir 
angket dinyatakan reliabel. Berikut hasil pengujian instrumen dengan 















0,974 0,396 Reliabel 
Promosi (X2) 0,981 0,396 Reliabel 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
0,964 0,396 Reliabel 
Sumber : Data Primer diolah (Juli 2021) 
Sugiyono (2016:184) menjelaskan bahwa suatu instrumen 
penelitian jika berada diantara interval 0,800-1000 dikatakan 
memiliki reliabilitas yang sangat tinggi. Sementara hasil uji 
realibilitas dalam penelitian ini diketahui bahwa Cronbach’s Alpha 
kualitas produk (X1) sebesar 0,974, promosi (X2) sebesar 0,981 
dan keputusan pembelian (Y) sebesar 0,964 dengan demikian 
dapat disimpulkan bahwa instrumen variabel X1, X2, dan Y yang 
disusun sebagai alat pengumpulan data adalah reliabel. 
 
F. Teknik Analisis Data 
Analisa data merupakan kegiatan setelah data dari seluruh 
responden atau sumber data lain terkumpul. Kegiatan dalam analisis data 
adalah mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden, 
mentabulasi data berdasarkan variabel dari seluruh responden, menyajikan 
57  
 
data tiap variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab 
rumusan masalah, dan melakukan perhitungan untuk menguji hipotesis 
yang telah diajukan (Sugiyono 2019:206). Adapun pengujian hipotesis 
dalam penelitian iniadalah menggunakan analisis regresi linear sederhana 
untuk menguji pengaruhKualitas Produk (𝑋1) terhadap Keputusan 
Pembelian (Y),  pengaruh Promosi (𝑋2) terhadap Keputusan Pembelian 
(Y) dan pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). 
1. Analisis Statistik Deskriptif  
Sugiyono (2019:206)mendefinisikan bahwa analisis statistik 
deskriptif merupakan statistik yang digunakan untuk menganalisis data 
dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah 
terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan 
yang berlaku untuk umum atau generalisasi. Menurut Sugiyono (2019: 
207), Termasuk dalam statistik deskriptif antara lain adalah penyajian 
data melalui tabel, grafik, diagram lingkaran, pictogram, perhitungan 
modus, median, mean (pengukuran tendensi sentral), perhitungan desil, 
persentil, perhitungan penyebaran data melalui perhitungan rata-rata 
dan standar deviasi, perhitungan persentase. Penelitian ini menyajikan 
perhitungan mean, median, standar deviasi dengan bantuan program 





2. Analisis Regresi Linear Sederhana 
Di dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis data berupa 
analisis regresi linear sederhana. Analisis regresi linear sederhana 
digunakan dalam penelitian asosiatif untuk mengetahui hubungan antar 
variabel bebas dan variabel terikat. Adapun rumus yang digunakan 
sebagai berikut: 
𝑌 = 𝑎 + 𝑏𝑋 
(Sugiyono, 2019:252) 
Y = Nilai yang diprediksikan 
a = Konstanta atau bila harga X=0 
B = Koefusueb regresi 
X = Nilai variabel independen 
Perhitungan hubungan antar variabel kualitas produk (X1) 
keputusan pembelian (Y) dan terdapat pengatuh promosi (X2) terhadap 
Keputusan pembelian (Y) Kedai Paradigma di Pasar Batang Brebes 
dibantu dengan program Komputer Statistical Product Service and 
Solutions SPSS versi 22. 
3. Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis ini digunakan untuk menguji variabel bebas secara 
bersama sama terhadap variabel terikat. Berikut rumus persamaan 
regresi berganda: 






Y     = kriterium (variabel terikat) 
A     = Konstanta 
b1b2 = koefisien regresi masing-masing variabel 
x1x2 = Variabel bebas 
Perhitungan hubungan antar variabel kualitas produk (X1) 
keputusan pembelian (Y) dan terdapat pengatuh promosi (X2) terhadap 
Keputusan pembelian (Y) Kedai Paradigma di Pasar Batang Brebes 
dibantu dengan program Komputer Statistical Product Service and 
Solutions SPSS versi 22. 
4. Pengujian hipotesis penelitian  
a. Uji Signifikansi Parsial (Uji T) 
Uji T dalam penelitian ini digunakan untuk menguji 
hipotesis secara parsial, hipotesis ke-1 yaitu terdapat pengaruh 
kualitas produk (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) dan 
hipotesis ke-2 yaitu terdapat pengaruh promosi (X2) terhadap 
keputusan pembelian (Y). Uji ini dilakukan untuk membandingkan 
t hitung dan t tabel. Adapun rumus uji T adalah sebagai berikut : 









t = jumlah total 
n = jumlah responden 
r = koefisien korelasi 
r2 = jumlah korelasi 
Nilai r hitung yang diperoleh dikonsultasikan dengan nilai r 
tabel. Ketentuannya bila r hitung <r tabel maka H0 diterima, dan 
Ha ditolak. Tetapi sebaliknya apabila r hitung > r tabel dengan 
taraf kesalahan 0,05 atau 5%, maka Ha diterima.  
b. Uji Signifikansi Simultan(Uji F) 
Uji F dalam penelitian ini digunakan untuk menguji 
hipotesis secara simultan, hipotesis ke-3 yaitu “pengaruh kualitas 
produk (X1) dan promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). 
Uji ini menunjukan apakah semua variabel bebas mempunyai 
pengaruh secara bersam-sam terhadap variabel terikat. Adapun 
rumus uji F adalah sebagai berikut : 
𝐹 ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =  
𝑅2/𝑘




R2 = koefesien determinasi 
k = jumlah variabel independen 
n = jumlah data  
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Nilai F hitung yang diperoleh dikonsultasikan dengan nilai 
F tabel, dengan dk pembilang = k dan dk penyebut = (n-k-1) dan 
taraf kesalahan 0,05 atau 5%. Ketentuannya bila F hitung > F 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Deskripsi Data 
1. Sejarah Singkat Berdirinya Kedai Paradigma Pasar Batang 
Brebes 
Kedai merupakan bisnis kuliner yang berkembang cukup pesat 
di indonesia dan menyebar luas ke berbagai daerah dengan 
menawarkan beaneka ragam sajian makanan dan minuman unik salah 
satunya Kedai Paradigma. Kedai Paradigma merupakan salah satu 
kedai yang cukup terkenal di Brebes. Kedai ini berdiri pada 6 Juli 2019 
oleh Yusril Arifin dan berlokasi di pusat kota tepatnya di Jl. Yos 
Sudarso Pasarbatang Kec. Brebes Kab. Brebes depan Islamic Centre. 
Kedai Paradigma menyajikan olahan kopi. Seiring perkembangannya 
selain menyediakan kopi sebagai produk utama, Kedai ini 
menyediakan makanan kecil dan makanan berat salah satunya produk 
Ayam Geprek yang menjadi menu favorit para konsumen karena selain 
berkualitas harga Ayam Geprek pun cukup terjangkau.  
Dari segi fasilitas, tentu saja fasilitas yang disajikan membuat 
kita akan betah berlama-lama disini karena Kedai Paradigma 
mempunyai fasilitas yang memadai seperti Wifi, tempat parkir bagi 
konsumen yang datang berkunjung ke kedai, meeting room, no 





2. Keorganisasian Kedai Paradigma 
Untuk mempermudah urusan kedai. Kedai Paradigma 
mendirikan struktur organisasi Kedai. Adapun Struktur Organisasi 
Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes yaitu sebagai berikut : 
Bagan 4.1 






Tugas dan struktur organisasi Kedai paradigma dijelaskan 
sebagai berikut : 
a. Owner  
Owner memiliki tanggung jawab untukmemastikan dan 
melakukan pengawasan terhadap penjualan di Kedai Paradigma 
yaitu sebagai berikut : 
1) Memimpin perusahaan 
Pemilik perusahaan tentu harus menjadi pemimpin serta 














2) Membuat peraturan perusahaan  
Wewenang owner selanjutnya yaitu membuat peraturan dan 
kebijakan tertinggi di perusahaan kemudian nantinya harus 
dipatuhi oleh para karyawan. Pembuatannya pun tidak bisa 
sembarangan, harus disesuaikan dengan kondisi serta resiko 
yang mungkin terjadi. 
3) Bertanggung jawab atas kerugian 
Rugi dan untung dalam bisnis memang menjadi hal biasa, 
dalam hal ini kerugian tentu menjadi tanggung jawab seorang 
owner. Mencari solusi agar tidak semua aspek perusahaan 
menerima dampak negatifnya, khususnya bagi para karyawan. 
4) Mengembangkan strategi bisnis 
Pengembangan strategi pemasaran harus terus diperbaharui 
sehingga dapat mencapai hasil maksimal. Hal ini menjadi 
tanggung jawab owner untuk bisa memenuhi visi misi 
perusahaan. Selain itu, mengembagkan sumber-sumber 
pendapatan juga menjadi hal yang tidak kalah penting. 
b. Koki 
Koki bertanggung jawab terhadap pengelolaan dapur yaitu 
bertugas membuat resep, menentukan masakan, menakar bahan-
bahan masakan, dan menyajikan suatu hidangan dengan rasa yang 






Pelayan bertanggung jawab untuk mencatat, melayani, dan 
mengantarkan pemesanan konsumen. Selain itu tugas Pelayan juga 
membantu konsumen terkait pesanan dan keluhan jika diperlukan 
sewaktu-waktu. Pelayan lah yang mengantarkan makanan atau 
minuman yang sudah dibuat oleh koki dari dapur ke meja. 
d. Kasir 
Tugas atau tanggung jawab Kasir yaitu sebagai berikut : 
1) Melakukan proses transaksi penjualan 
2) Melakukan packing barang belanjaan customer 
3) Melakukan pengecekan barang sebelum diserahkan kepada 
pelanggan 
4) Mencatat data penjualan 
5) Memberi informasi mengenai produk kepada customer 
6) Input data sales 
7) Membuat laporan rutin 
8) Merekap laporan transaksi penjualan 
9) Menyebutkan uang diterima dan uang kembali kepada 
pelanggan 
10) Menjaga kebersihan area kasir 
e. Pemasaran 
Pemasaran atau Marketing memiliki tugas dan tanggung 




merancang, mendesign, dan menentukan strategi promosi apa yang 
tepat untuk digunakan dalam menawarkan menu dan fasilitas 
terbaik Kedai kepada konsumen. Media promosi berupa iklan di 
brosur dll. 
3. Responden Penelitian 
KarakteristikrespondenKedai Paradigma Pasar Batang Brebes 
disajikan pada tabel berikut ini : 
Tabel 4.1 
Data Responden 
Jenis Kelamin Jumlah Presentase  
Laki-laki 43 43% 
Perempuan  57 57% 
Total  100 100% 
 
Tabel 4.1 menunjukan bahwa responden penelitian ini 
sebanyak 100 konsumen yang terdiri dari 43 orang atau 43% adalah 
responden yang berjenis kelamin laki-laki dan 57 konsumen atau 57% 
adalah responden berjenis kelamin perempuan. 
 
B. Analisis Data 
1. Analisis Statistik Deskriptif 
Menurut Ferdinand (2006) Penentuan distribusi bergolong 




sedang dan rendah yaitu dengan menggunakan skala terendah dan 
tertinggi dimana skala terendah 15 dan yang tertinggi 75. Adapun 
analisis statistik deskriptif sebagai berikut : 
a. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Kualitas Produk 
Tabel 4.2 
Distribusi Frekuensi Variabel Kualitas Produk 
Kategori Rentang Frekuensi % Mean Standar 
Deviasi 
Tinggi 56-75 89 89% 61,56 7,512 
Sedang 36-55 9 9% 
Rendah 15-35 2 2% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer diolah (Juli 2021) 
 
Berdasarkan tabel 4.2 di atas, dapat diketahui  bahwa 
kualitas produk Kedai Paradigma Brebes memiliki kategori tinggi 
hal ini ditunjukkan dengan adanya frekuensi yang paling banyak 
yaitu secara keseluruhan 89. Hal ini dapat ditunjukkan dari jumlah 
skor pada rata-rata yaitu 61,56 dan memiliki standar deviasi sebesar 
7,512 dengan prosentase pernyataan kualitas produk kategori tinggi 
sebesar 89%. 
b. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Promosi 
Tabel 4.3 
Distribusi Frekuensi Variabel Promosi 
Kategori Rentang Frekuensi % Mean Standar 
Deviasi 
Tinggi 56-75 90 90% 61,87 7,561 
Sedang 36-55 9 9% 
Rendah 15-35 1 1% 
Jumlah 100 100% 





Berdasarkan tabel 4.3 di atas, dapat diketahui bahwa 
promosi Kedai Paradigma Brebes memiliki kategori tinggi hal ini 
ditunjukkan dengan adanya frekuensi yang paling banyak yaitu 
secarakeseluruhan 90. Hal ini dapat ditunjukkan dari jumlah skor 
pada rata-rata yaitu 61,87 dan memiliki standar deviasi sebesar 
7,561 dengan prosentase pernyataan promosi kategori tinggi 
sebesar 90%. 
c. Analisis Statistik Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian 
Tabel 4.4 
Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian 
Kategori Rentang Frekuensi % Mean Standar 
Deviasi 
Tinggi 56-75 82 82% 61,03 8,458 
Sedang 36-55 18 18% 
Rendah 15-35 0 0% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer diolah (Juli 2021) 
 
Berdasarkan tabel 4.4 di atas, dapat diketahui bahwa 
keputusan pembelian Kedai Paradigma Brebes memiliki kategori 
tinggi hal ini ditunjukkan dengan adanya frekuensi yang paling 
banyak yaitu secarakeseluruhan 82. Hal ini dapat ditunjukkan dari 
jumlah skor pada rata-rata yaitu 61,03 dan memiliki standar deviasi 
sebesar 8,458 dengan prosentase pernyataan keputusan pembelian 






2. Analisis Regresi Linier Sederhana 
a. Analisis Linier Sederhana Variabel Kualitas Produk (X1) 
Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Tabel 4.5 
Hasil Perhitungan Analisis Linier Sederhana  









T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8,994 4,660  1,930 ,056 
Kualitas produk (X1) ,845 ,075 ,751 11,249 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y) 
Sumber : Data Primer diolah (Juli 2021) 
Berdasarkan pada tabel 4.5 dapat diketahui skor koefisien 
regresi variabel kualitas produk (X1) terhadap keputusan pembelian 
(Y) sebesar0,845 dengan konstanta sebesar 8,994. Persamaan 
regresi terbentuk Y=8,994 + 0,845X1. Hal ini berarti apabila 
kualitas produk (X1) nilainya adalah 0, maka keputusan pembelian 
(Y) nilainya adalah 8,994. 
Selanjutnya apabila kualitas produk ditambah 1 poin, maka 
keputusan pembelian akan mengalami kenaikan sebesar 0,845. 
Koefisien memiliki nilai positif (+), ini berarti kedua variabel 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,751a ,564 ,559 5,616 




memiliki pengaruh positif. Skor kofisien determinasi sebesar 0,564 
yang berarti  kualitas produk mempunyai pengaruh terhadap 
keputusan pembelian sebesar 56,4% dan sisanya 43,6% 
dipengaruhi oleh variabel lain. 
Koefisien korelasi antara kualitas produk dengan keputusan 
pembelian sebesar 0,845. Berarti kualitas produk memiliki 
pengaruh kuat terhadap keputusan pembelian. Koefisien regresi 
variabel kualitas produk (X1) memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan skor 
probabilitas  Sig.t1 <α, atau 0.000 < 0,05. Dengan demikian dapat 
dinyatakan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh terhadap 
keputusan pembelian. probalitas Sig.t1= 0,000 yang lebih kecil dari 
0,05. 
b. Analisis Linier Sederhana Variabel Promosi (X2) Terhadap 
Keputusan Pembelian (Y) 
Tabel 4.6 
Hasil Perhitungan Analisis Linier Sederhana 
Variabel Promosi 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,789a ,622 ,618 5,227 








Sumber : Data Primer diolah (Juli 2021) 
Berdasarkan pada tabel 4.6 dapat diketahui skor koefisien 
regresivariabel promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) 
sebesar 0,882 dengan konstanta sebesar 6,440. Persamaan regresi 
terbentuk Y = 6,440 + 0,882X2. Hal ini berarti apabila promosi 
(X2) nilainya adalah 0, maka keputusan pembelian (Y) nilainya 
adalah 6,440. 
Selanjutnya apabila promosi ditambah 1 poin, maka 
keputusan pembelian akan mengalami kenaikan sebesar 0,882. 
Koefisien memiliki nilai positif (+), ini berarti kedua variabel 
memiliki pengaruh positif. Skor kofisien determinasi sebesar 0,622 
yang berarti  promosi mempunyai pengaruh terhadap keputusan 
pembelian sebesar 62,2% dan sisanya 37,8% dipengaruhi oleh 
variabel lain. 
Koefisien korelasi antara promosi dengan keputusan 
pembelian sebesar 0,882. Berarti promosi memiliki pengaruh kuat 
terhadap keputusan pembelian. Koefisien regresi variabel promosi 
(X2) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini dibuktikan dengan skor probabilitas  Sig.t1 <α, 










T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6,440 4,330  1,487 ,140 
Promosi (X2) ,882 ,069 ,789 12,700 ,000 




promosi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
probalitas Sig.t1= 0,000 yang lebih kecil dari0,05. 
3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Tabel 4.7 
Hasil Perhitungan Analisis Regresi Linier Berganda 
Variabel Kualitas Produk dan Promosi 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,799a ,638 ,631 5,138 
a. Predictors: (Constant), Kualitas produk (X1), promosi ( X2) 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 
4522,254 2 2261,127 85,654 
,000
b 
Residual 2560,656 97 26,399   
Total 7082,910 99    
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y) 








T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 4,097 4,400  ,931 ,354 
Promosi (X2) ,626 ,140 ,560 4,483 ,000 
Kualitas produk (X1) ,295 ,141 ,262 2,100 ,038 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
Sumber : Data Primer diolah (Juli 2021) 
Berdasarkan pada tabel 4.7 dapat diketahui bahwa skor koefisien 
regresi berganda memiliki koefisien sebesar 4,097 hal ini 




tidak ada atau memiliki 0, maka keputusan pembelian sebesar 4,097. 
Skor koefisien regresi variabel kualitas produk (X1) sebesar 0,295. 
Berarti apabila kualitas produk meningkat 1 poin dan variabel bebas 
tidak berubah, maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 
0,295. Selanjutnya koefisien regresi promosi (X2) sebesar 0,626. 
Artinya promosi apabila naik sebesar 1 poin sedangkan dan variabel 
bebas tidak berubah, maka akan meningkatkan keputusan pembelian 
sebesar 0,626. Oleh karena itu persamaan regresi berganda yang 
berbentuk pada penelitian ini adalah Y = 4,097+0,295X1+0,626X2. 
Skor koefisien determinasi sebesar 0,638. Hal ini 
mengidentifikasi bahwa variabel kualitas produk dan promosi 
terhadap keputusan pembelian sebesar 63,8% sedangkan sisanya 
sebesar 36,2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak djelaskan 
pada penelitian ini. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa kualitas 
produk dan promosi memiliki pengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
Koefisien korelasi kualitas produk (X1) dan promosi (X2) 
dengan keputusan pembelian sebesar 0,799. Berarti kualitas produk 
(X1) dan promosi (X2) memiliki pengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Koefisien regresi variabel kualitas produk (X1) dan 
promosi (X2) memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hal ini dibuktikan dengan skor probalitas Sig.f3 = 




4. Uji Hipotesis 
a. Uji t (Parsial)  
Pada dasarnya digunakan untuk mengetahui seberapa 
pengaruh masing-masing variabel bebas (X1) terhadap variabel 
terikat (Y). Uji t dilakukan dengan membandingkan t hitung dengan t 
tabel, dengan taraf signifikan 5%. Apabila nilai t hitung> t tabel ma H0 
ditolak dan Ha diterima, berarti ada pengaruh yang signifikan 
antara masing-masing variabel independen dan variabel dependen. 
Jika nilai t hitung< t tabel maka H0 diterima dan Ha ditolak, berarti 
tidak ada pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 4,097 4,400  ,931 ,354 
Promosi (X2) ,626 ,140 ,560 4,483 ,000 
Kualitas produk (X1) ,295 ,141 ,262 2,100 ,038 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
 
1) Pengaruh variabel kualitas produk (X1) terhadap 
keputusan pembelian (Y) 
Dari hasil analisis uji t secara parsial didapat nilai 
signifikan variabel (X1) sebesar 0,038< 0,05. Dan nilai t hitung 
4,483 > t tabel 1,984, maka dapat disimpulkan secara parsial 




2) Pengaruh promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) 
Dari hasil analisi uji t secara parsial didapat nilai 
signifikan variabel (X2) sebesar 0,000 < 0,05.Dan nilai t hitung 
2,100 > t tabel 1,984, maka dapat disimpulkan secara parsial 
bahwa H0 ditolak dan H2 diterima. 
b. Uji F (Simultan) 
Uji F digunakan untuk menunjukan apakah semua variabel 
independen yang ada dalam regresi ini mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Berikut tabel 
hasil uji F di bawah ini : 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 
4522,254 2 2261,127 85,654 
,000
b 
Residual 2560,656 97 26,399   
Total 7082,910 99    
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y) 
b. Predictors: (Constant), Kualitas produk (X1), promosi ( X2) 
 
Berdasarkan hasil di atas dapat dijelaskan bahwa niali 
signifikan untuk pengaruh X1 dan X2 secara bersama-sama 
terhadap Y adalah sebesar 0,000. Diketahui nilai F hitung sebesar 
85,654 dan nilai F tabel 3,089, sehingga nilai F hitung 85,654 > F tabel 
3,089 dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Maka dapat 






Hasil penelitian ini dilakukan untuk mengetahui kualitas produk 
dan promosi terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar 
Batang Brebes. 
1. Pembahasan Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian 
Berdasarkan hasil analisis regresi yang memperlihatkan bahwa 
koefesien regresi kualitas produk terhadap keputusan pembelian 
sebesar 0,845 dan skor konstanta 8,994 dengan skor signifikasi 0,000 
lebih kecil dari 0,05. Artinya ada pengaruh positif kualitas produk 
terhadap keputusanpembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang 
Brebes. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi kualitas produk 
maka keputusan pembelian semakin tinggi pula. Apabila produk yang 
dihasilkan dapat memberikan kepuasan dalam memenuhi kebutuhan 
dan keinginan konsumen, maka dengan terpenuhinya kualitas produk 
akan mempertahankan dan meningkatkan keputusan pembelian. 
Kualitas produk ditinjau dari kehandalan produk, kesesuian, 
kinerja produk, daya tahan dan penampilan produk seperti memberi 
kesan estetika melalui gaya dan desain produk, dengan adanya desain 
produk memberikan kontribusi dalam kegunaaan dan penampilan 
produk. Kualitas produk ini menjadi masukan yang baik bagi para 




produk, maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk melakukan 
pembelian. 
Hasil penelitian ini mendukung temuan Habibah dan Sumiati 
(2016) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif dan 
signifikan antara kualitas produk dan keputusan pembelian. Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh signifikan kualitas 
produk terhadap keputusan pembelian. 
2. Pembahasan Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil analisis regresi yang memperlihatkan bahwa 
koefesien regresi promosi terhadap keputusan pembelian sebesar 0,882 
dan skor konstanta 6,440 dengan skor signifikasi 0,000 lebih kecil dari 
0,05. Artinya ada pengaruh positif promosi terhadap keputusan 
pembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes. Hal ini 
menunjukan promosi yangtinggi dapat meningkatkan keputusan 
pembelian, apabila konsumen mempunyaikesan terhadap promosi 
meliputi informasi dan sikap dalam keputusan pembelian. 
Promosi yang baik dapat dijadikan oleh perusahaan untuk 
menarik konsumen dan mempertahankan konsumen yang ada. Promosi 
menjadikan informasi sebagai acuan sebelum konsumen melakukan 
pembelian, maka perusahaan harus mampu menciptakan promosi yang 
menarik. Promosi memberikan kontribusi ditinjau dari periklanan, 
personal selling, publisitas dan promosi penjualan untuk membujuk, 




diterima oleh masyarakat, sehingga tujuan perusahaan dalam rangka 
meningkatkan penjualan diharapkan dapat tercapai.  
Hasil penelitian ini mendukung temuan Sumiati (2016) yang 
menyatakan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh 
signifikan promosi terhadap keputusan pembelian. 
3. Pembahasan Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil regresi kualitas produk dan promosi 
terhadap keputusan pembelian menunjukan skor signifikasi 0,000 
dimana lebih kecil dari 0,05 maka dapat simpulkan bahwa kualitas 
produk dan promosi secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma Pasar 
Batang Brebes. Kualitas produk dan promosi dapat meningkatkan 
keputusan pembelian. Keputusan pembelian terjadi apabila konsumen 
merasa kebutuhan terhadap suatu produk dan dapat memberikan 
manfaat sesuai dengan harapan. 
Pengaruh yang signifikan ini dapat dijelaskan bahwa kualitas 
produk yang dimiliki oleh Kedai Paradigma baik. Kondisi ini ditambah 
lagi dengan promosi yang dimiliki Kedai Paradigma baik juga, 
promosi yang baik meningkatkan keputusan pembelian. Apabila 




sesuai dengan harapan maka konsumen akan tetap melakukan 
keputusan pembelian pada produk tersebut. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang 
dilakukan temuan Habibah dan Sumiati (2016) yang menyatakan 
bahwa terdapat pengaruh positifdan signifikan antara kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian. Disetujui juga dengan hasil penelitian 
Katrin (2016) yangmengatakan bahwa promosi berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Hal ini menunjukan bahwa dengan adanya 
kualitas produk dan promosi yang tinggi akan memperoleh keputusan 
pembelian yang tinggi pula. 
  
 





Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat 
disimpulkansebagaiberikut : 
1. Koefisienvariabel kualitas produk terhadap keputusanpembelian 
sebesar 0,845 dan skor konstanta 8,994 dengan skor signifikasi 
0,000 lebih kecil dari 0,05. Artinya ada pengaruh positif kualitas 
produk terhadap keputusanpembelian di Kedai Paradigma Pasar 
Batang Brebes. 
2. Koefisien variabel promosi terhadap keputusan pembelian sebesar 
0,882 dan skor konstanta 6,440 dengan skor signifikasi 0,000 lebih 
kecil dari 0,05. Artinya ada pengaruh positif promosi terhadap 
keputusanpembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes. 
3. Koefisiensi variabel kualitas produk dan promosi terhadap 
keputusan pembelian menunjukan skor signifikasi 0,000 dimana 
lebih kecil dari 0,05 maka dapat simpulkan bahwa kualitas produk 
dan promosi secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian di Kedai Paradigma 
Pasar Batang Brebes. 
B. Saran 
Berdasarkan pembahasan hasil penelitian dan kesimpulan maka 




1. Perusahaan Kedai Paradigma 
Kedai Paradigma dapat menjadikan hal ini sebagai 
pertimbangan mengingat banyaknya kemunculan Kedai pesaing 
yang menawarkan produk Ayam Geprek dengan kualitas yang 
lebih baik. Kedai Paradigma harus menanggapi hal tersebut 
dengan melakukan inovasi baru, agar konsumen tidak terpengaruh 
dengan kualitas produk dari produk Ayam Geprek lain. 
Perusahaan perlu menanamkan persepsi positif dibenak konsumen 
bahwa sekalipun harga yang ditawarkan Kedai Paradigma murah 
namun produk yang disediakan jugalebih berkualitas daripada 
merek pesaingnya, untuk itulah inovasi terhadap kualitas rasa dan 
promosi perludilakukan misalnya dengan pemanfaatan diskon dan 
inovasi pada variasi rasa sambal Ayam Geprek seperti Ayam 
Geprek sambal matah. 
2. Bagi Konsumen 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat dijadikan 
informasi mengenai kualitas produk dan promosi yang ada pada 
Kedai Paradigma Brebes dalam menarik keputusan pembelian 
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PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN PROMOSI TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN DI KEDAI PARADIGMA PASAR BATANG 
BREBES 
A. Pengantar  
Dengan hormat, dalam rangka menyelesaikan penyusunan skripsi 
mengenai “Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi terhadap Keputusan 
Pembelian di Kedai Paradigma Pasar Batang Brebes”, maka saya 
membutuhkan data terkait dengan judul skripsi tersebut. 
Angket ini dibuat untuk kepentingan penelitian saya. Sehubungan 
dengan itu saya mohon kepada Bapak/Ibu/Saudara/i berkenan meluangkan 
sedikit waktu guna mengisi angket saya dengan sebenar-benarnya, akan 
sangat membantu obyektifitas hasil penelitian yang dilakukan. Atas perhatian 
dan kerjasamanya, saya mengucapkan terimakasih. 
B. Indentitas Responden 
Nama  : 
Jenis Kelamin : 
o Pria  
o Wanita 
Alamat  : 
C. Petunjuk Pengisian  
1. Pada lembar ini terdapat beberapa pernyataan yang harus diisi  dan 
diharapkan agar dijawab seluruh pernyataan yang ada dengan jujur. 
2. Silakan anda pilih jawaban yang menurut anda paling sesuai dengan 
kondisi yang ada dengan memberikan tanda (√) pada pilihan jawaban 
yang sudah tersedia. 
Keterangan: 
SS : Sangat Setuju 
S : Setuju 
KS : Kurang Setuju 
TS : Tidak Setuju 




D. Angket Instrumen Penelitian 
Kualitas Produk (XI) 
No  Pernyataan Skala 
SS S KS TS STS 
A.  Kehandalan      
1.  Kedai Paradigma menjual produk 
“Ayam Geprek” yang dijamin 
kualitasnya 
     
2. Penyajian produk “Ayam Geprek” 
pada Kedai Paradigma menarik 
     
3. Produk “Ayam Geprek” di Kedai 
Paradigma sesuai dengan  selera saya 
     
B.  Kesesuaian      
4. Harga produk “Ayam Geprek” yang 
ditetapkan sesuai dengan kualitas 
produk 
     
5. Produk “Ayam Geprek” yang 
dihasilkan Kedai Paradigma 
memenuhi standar kelayakan produk 
     
6. Pelayanan Kedai Paradigma yang 
saya rasakan baik  
     
C. Kinerja      
7. Kedai Paradigma menawarkan 
ukuran atau porsi produk “Ayam 
Geprek” yang sesuai dengan 
kebutuhan saya 
     
8. Produk “Ayam Geprek” di Kedai 
Paradigma cocok dengan keinginan 
saya 
     
9. Saya merasa nyaman dengan 
pelayanan yang diberikan Kedai 
Paradigma  




C. Daya Tahan       
10. Bahan-bahan Produk “Ayam 
Geprek” yang diberikan Kedai 
Paradigma menggunakan bahan 
terbaru 
     
11. Produk “Ayam Geprek” Kedai 
Paradigma memiliki daya tahan dan 
tidak basi  
     
12. Kualitas aroma dan rasa produk 
“Ayam Geprek” di Kedai Paradigma 
sesuai dengan selera 
     
D. Tampilan      
13. Desain menu produk “Ayam 
Geprek” Kedai Paradigma memiliki 
desain yang menarik 
     
14.  Tampilan fisik produk “Ayam 
Geprek”  di Kedai Paradigma 
menarik 
     
15.  Warna produk “Ayam Geprek” 
Kedai Paradigma menggugah selera 
     
 
Promosi (X2) 
No  Pernyataan Skala 
SS S KS TS STS 
A. Periklanan      
1.  Papan nama Kedai Paradigma 
terlihat jelas dari jalanan besar 
     
2. Browsur atau Benner Kedai 
Paradigma terlihat menarik  
     
3. Menurut saya Informasi produk 
Kedai Paradigma melalui browser 
atau benner jelas 




4. Menurut saya pesan produk yang 
diberikan Kedai Paradigma dapat 
dipercaya 
     
B. Personal Selling      
5. Menurut saya Karyawan Kedai 
Paradigma berpenampilan 
menarik 
     
6. Menurut saya karyawan Kedai 
Paradigma menguasai informasi 
produk dengan baik  
     
7. Iklan Kedai Paradigma mampu 
menjangkau semua kalangan 
     
8. Saya tertarik produk Kedai 
Paradigma dari teman, keluarga 
dan kerabat terdekat 
     
C. Publisitas      
9. Saya tertarik dengan iklan Kedai 
Paradigma di media sosial 
     
10. Kedai Paradigma memposting 
iklan di  instagram dan facebook 
     
11. Saya merasa nyaman ketika 
membeli produk di Kedai 
Paradigma 
     
D. Promosi Penjualan      
12. Kedai Paradigma memberikan 
fasilitas yang baik 
     
13.  Kedai Paradigma memberikan 
kemudahan dalam setiap 
pembelian produk 
     
14. Saya tertarik dengan pemberian 
harga paket produk “Ayam 
Geprek” dengan menu tambahan 
es teh 




15. Saya tertarik dengan pemberian 
diskon di hari-hari tertentu atau 
pada event-event tertentu 
     
 
Keputusan Pembelian (Y) 
No  Pernyataan Skala 
SS S KS TS STS 
A. Pengenalan Masalah      
1.  Saya membeli produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 
karena kebutuhan 
     
2. Saya membeli produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 
karena rekomendasi dari teman 
     
3. Saya membeli produk “Ayam 
Geprek” karena tertarik dengan 
iklan di sosial media 
     
B. Pencarian Informasi      
3. Saya membeli Produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 
karena harga terjangkau  
     
4. Saya membeli Produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 
karena melihat di sosial media 
     
6. Saya membeli Produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 
karena sudah pernah membeli 
produk tersebut  
     
C. Evaluasi Alternatif      
7. Saya membeli Produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 
karena dapat memberikan solusi 
dari kebutuhan saya 
     
8. Saya membeli Produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 




karena memberi manfaat untuk 
saya 
9. Saya membeli Produk “Ayam 
Geprek” di Kedai Paradigma 
karena harganya terjangkau dan 
lokasi yang strategis 
     
D. Keputusan Membeli      
10. Rasa produk “Ayam Geprek” 
yang diberikan Kedai Paradigma 
membuat saya konsisten untuk 
membeli 
     
11. Saya yakin telah memilih produk 
tersebut 
     
12. Saya yakin akan melakukan 
keputusan pembelian tersebut 
     
E. Perilaku Setelah Membeli      
13. Saya merasa puas terhadap 
produk yang saya beli. 
     
14. Saya melakukan pembelian 
Produk “Ayam Geprek” di Kedai 
Paradigma dari pada produk lain 
     
15. Saya bersedia merekomendasikan 
kepada orang lain 






TABULASI DATA UJI COBA 25 RESPONDEN 




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
R-01 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 56 
R-02 4 3 4 5 4 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 57 
R-03 2 2 2 3 1 2 1 2 2 2 1 2 4 2 2 30 
R-04 2 2 3 2 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 1 26 
R-05 2 1 2 2 2 2 2 1 2 1 3 2 2 2 1 27 
R-06 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 31 
R-07 2 4 1 5 2 2 5 5 1 1 3 5 2 2 5 45 
R-08 4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 68 
R-09 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 68 
R-10 4 5 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 3 57 
R-11 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 67 
R-12 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 70 
R-13 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 64 
R-14 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 63 
R-15 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 65 
R-16 3 3 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 68 
R-17 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 61 
R-18 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-19 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 54 
R-20 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 5 62 
R-21 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 69 
R-22 5 4 4 4 3 5 4 4 5 3 5 5 5 4 4 64 
R-23 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 59 
R-24 4 4 4 5 3 4 3 4 5 4 4 4 4 3 3 58 














TABULASI DATA UJI COBA 25 RESPONDEN 




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
R-01 3 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 62 
R-02 4 3 3 4 3 5 5 5 4 3 4 5 5 5 5 63 
R-03 3 3 2 1 1 2 2 2 2 3 2 2 2 1 1 29 
R-04 1 1 1 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17 
R-05 1 2 2 2 3 2 3 1 4 3 2 3 1 1 3 33 
R-06 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 31 
R-07 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 3 1 29 
R-08 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 67 
R-09 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 63 
R-10 4 4 4 3 3 4 5 4 3 4 3 4 4 3 4 56 
R-11 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 69 
R-12 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 70 
R-13 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 63 
R-14 3 3 4 3 4 4 5 4 2 4 4 3 4 5 4 56 
R-15 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 65 
R-16 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 4 4 66 
R-17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-18 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-19 4 3 3 4 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 5 56 
R-20 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 63 
R-21 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 68 
R-22 5 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 59 
R-23 2 3 3 3 4 5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 57 
R-24 3 3 3 3 5 5 5 4 3 4 4 4 5 5 4 60 














TABULASI DATA UJI COBA 25 RESPONDEN 




1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
R-01 4 5 3 5 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 61 
R-02 3 5 4 4 3 2 4 5 5 4 4 4 4 2 3 56 
R-03 4 3 3 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 5 2 39 
R-04 1 2 1 2 1 3 1 1 1 1 1 1 1 2 2 21 
R-05 2 1 3 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 2 34 
R-06 2 2 3 3 3 2 3 2 3 3 2 2 2 3 2 37 
R-07 5 5 3 2 2 2 2 2 2 2 5 5 5 5 5 52 
R-08 5 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 68 
R-09 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-10 4 4 3 3 4 4 5 4 3 3 4 4 4 3 3 55 
R-11 4 3 4 5 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 66 
R-12 5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 3 3 5 4 5 66 
R-13 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 65 
R-14 5 5 3 5 3 5 5 4 5 3 4 5 4 4 5 65 
R-15 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 4 5 67 
R-16 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 64 
R-17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-18 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-19 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 4 3 44 
R-20 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 59 
R-21 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 70 
R-22 3 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 3 53 
R-23 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 4 4 4 3 5 61 
R-24 4 5 3 5 3 5 4 4 4 3 4 5 4 3 5 61 














HASIL UJI VALIDITAS 25 RESPONDEN 






























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































N 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 6 
HASIL UJI RELIABILITAS 25 RESPONDEN 

































Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X1_1 53,56 181,673 ,865 ,972 
X1_2 53,68 183,893 ,815 ,972 
X1_3 53,68 184,643 ,788 ,973 
X1_4 53,40 186,333 ,760 ,973 
X1_5 53,80 177,833 ,887 ,971 
X1_6 53,60 181,667 ,853 ,972 
X1_7 53,56 184,590 ,792 ,973 
X1_8 53,60 181,917 ,844 ,972 
X1_9 53,76 178,607 ,842 ,972 
X1_10 53,92 177,577 ,886 ,971 
X1_11 53,68 183,560 ,827 ,972 
X1_12 53,44 183,340 ,852 ,972 
X1_13 53,64 185,657 ,793 ,973 
X1_14 53,64 181,657 ,908 ,971 





HASIL UJI VALIDITAS 25 RESPONDEN 






























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































N 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 
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Lampiran 8 
HASIL UJI RELIABILITAS 25 RESPONDEN 





























Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X2_1 52,68 210,393 ,773 ,982 
X2_2 52,72 212,877 ,871 ,980 
X2_3 52,76 211,940 ,905 ,980 
X2_4 52,72 206,377 ,922 ,979 
X2_5 52,60 213,333 ,827 ,981 
X2_6 52,24 209,023 ,871 ,980 
X2_7 52,12 209,277 ,884 ,980 
X2_8 52,48 205,593 ,913 ,979 
X2_9 52,72 214,127 ,791 ,981 
X2_10 52,44 212,923 ,874 ,980 
X2_11 52,40 206,500 ,931 ,979 
X2_12 52,56 209,173 ,906 ,980 
X2_13 52,28 203,543 ,917 ,979 
X2_14 52,32 204,560 ,855 ,980 





HASIL UJI VALIDITAS 25 RESPONDEN 








































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































N 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




























HASIL UJI RELIABILITAS 25 RESPONDEN 






Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
Y_1 53,28 147,460 ,817 ,961 
Y_2 53,32 149,810 ,741 ,962 
Y_3 53,56 152,840 ,751 ,962 
Y_4 53,24 147,523 ,828 ,960 
Y_5 53,72 151,460 ,760 ,962 
Y_6 53,48 151,760 ,682 ,963 
Y_7 53,40 146,333 ,855 ,960 
Y_8 53,64 148,490 ,855 ,960 
Y_9 53,28 144,960 ,855 ,960 
Y_10 53,56 151,923 ,754 ,962 
Y_11 53,36 148,573 ,841 ,960 
Y_12 53,44 147,590 ,826 ,960 
Y_13 53,36 146,407 ,896 ,959 
Y_14 53,44 161,757 ,426 ,967 

















REKAPITULASI DATA RESPONDEN KUALITAS PRODUK (X1), 
PROMOSI (X2), KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
X1 X2 Y 
68 68 63 
59 59 60 
55 60 51 
72 72 75 
68 55 46 
32 31 45 
62 59 60 
58 59 46 
57 52 47 
67 68 67 
60 58 56 
64 58 56 
59 59 61 
58 58 58 
68 66 67 
62 63 62 
65 60 75 
60 65 60 
56 56 54 
57 60 60 
62 60 57 
60 54 52 
61 62 59 
66 75 75 
46 41 40 
66 64 65 
58 68 62 
62 60 64 
64 63 65 
34 37 40 
57 57 53 
65 65 66 
62 61 61 
61 62 62 
60 59 61 
63 64 63 
60 60 60 




73 69 72 
65 63 58 
63 69 63 
75 68 75 
62 61 62 
62 63 66 
61 65 62 
62 64 57 
75 75 75 
62 60 60 
75 75 75 
62 74 73 
61 58 41 
62 61 59 
60 60 60 
60 60 60 
45 45 45 
61 66 66 
70 72 71 
60 60 60 
59 59 55 
75 75 75 
60 60 63 
59 63 57 
60 60 60 
69 69 68 
68 65 66 
62 65 64 
63 64 61 
59 65 66 
55 58 57 
68 75 70 
59 60 60 
70 69 75 
58 62 51 
72 73 71 
68 69 58 
63 62 57 
75 75 75 
63 66 74 
53 56 69 
75 75 60 
59 63 51 
51 50 51 
62 62 58 
60 62 60 
59 62 62 




67 65 69 
67 67 69 
53 56 57 
75 75 75 
59 54 58 
64 62 69 
45 60 46 
60 57 60 
60 60 60 
63 61 65 
60 57 60 
60 57 61 
60 57 60 
























DAFTAR NAMA RESPONDEN 
No. Nama Responden 
Resp. 1 Eva Anggreani 
Resp. 2 Putri Wijayanti 
Resp. 3 Fatimah Nur Amanah 
Resp. 4 Rizqi Octaviani 
Resp. 5 Aulia Amanun Qisti 
Resp. 6 Adi Syarulloh 
Resp. 7 Alif Fajar 
Resp. 8 Aulia Nur Faizah 
Resp. 9 Afifah M 
Resp. 10 Idris Malikus Sholeh 
Resp. 11 Gini 
Resp. 12 Sentiani 
Resp. 13 Alif Mujahidin 
Resp. 14 Dea Aulia 
Resp. 15 Melasari Indah Susanti 
Resp. 16 Azzam Khaerul Haq 
Resp. 17 Fariz Adam 
Resp. 18 Melan 
Resp. 19 Burhanuddin Chusnul Chuluq 
Resp. 20 Amilatul Khoiriyah 
Resp. 21 Lutfi Apriyana Putri Ajie 
Resp. 22 Talitha Nabila A. 
Resp. 23 Aliya Munawaroh 
Resp. 24 Dian Safitri 
Resp. 25 Gangsar Setyo Wibowo 
Resp. 26 Rizka Windi Saputri 
Resp. 27 Hanah Faridah 
Resp. 28 Wulan Nur Fidiyah 
Resp. 29 Isnaini Azzahwa 
Resp. 30 Nur Syeha 
Resp. 31 Tejo 
Resp. 32 Darussalam 




Resp. 34 Setris 
Resp. 35 Azfa Ridzi Mulyana 
Resp. 36 Imam Wahyudi Sugiarto 
Resp. 37 Muhammad Dito Prasetyo 
Resp. 38 Fahmi 
Resp. 39 Agung Setiadi 
Resp. 40 Nurul Husaini 
Resp. 41 Sobar 
Resp. 42 Mustoni Uye 
Resp. 43 Edi Hermanto 
Resp. 44 Pranoto 
Resp. 45 Hani 
Resp. 46 Ummu Imaroh 
Resp. 47 Husni Thamrin 
Resp. 48 Fadli Fil Ardi 
Resp. 49 Tengwan 
Resp. 50 Dasiroh  
Resp. 51 Indah Purningsih 
Resp. 52 Sari Ningsih 
Resp. 53 Siti Maksunah 
Resp. 54 Irfan Amarullah 
Resp. 55 Kastinah 
Resp. 56 Pardoyo 
Resp. 57 Intan Komala 
Resp. 58 Farhan Amirulah 
Resp. 59 Kenanga Miftahuljanah 
Resp. 60 Chika Sugiarti 
Resp. 61 Wike Wulandari 
Resp. 62 Umi 
Resp. 63 Umi Tiara Dewi 
Resp. 64 Khuli Afla Khatun Nisa 
Resp. 65 Endang  
Resp. 66 Ayu Wulandari 
Resp. 67 Kameliyah 
Resp. 68 Mohamad Ashar 
Resp. 69 Apriadi Wibowo 
Resp. 70 Dzikri  
Resp. 71 Anisa 




Resp. 73 Novi Andreani 
Resp. 74 Yuli 
Resp. 75 Irkham Sanubakti 
Resp. 76 Anisa Zahrotus Sa'adah 
Resp. 77 Amanda Tri Agustin 
Resp. 78 Sri Purwanti 
Resp. 79 Imas Dwi 
Resp. 80 Okvia 
Resp. 81 Dewi Firgianita 
Resp. 82 Syifa 
Resp. 83 Susi Handriyati 
Resp. 84 Muhamad Ulul Ami 
Resp. 85 Ifta 
Resp. 86 Cynthia Erena Guntarti 
Resp. 87 Iqbal 
Resp. 88 Siti Samaroh 
Resp. 89 Mala 
Resp. 90 Nurul 
Resp. 91 Dina Roslutfiana 
Resp. 92 Ranto 
Resp. 93 Faris Nur Syifa 
Resp. 94 Trisna Waty 
Resp. 95 Wartini 
Resp. 96 M.Husain Ramadan 
Resp. 97 Fauzi Rahman 
Resp. 98 Reza Fauzi Dani 
Resp. 99 Deka Agus Prasetyo 
















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
R-01 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 68 
R-02 4 4 3 5 5 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 59 
R-03 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 55 
R-04 5 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 72 
R-05 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 68 
R-06 2 4 3 5 2 1 2 3 1 1 3 2 1 1 1 32 
R-07 4 4 4 5 3 4 5 4 4 5 3 4 4 4 5 62 
R-08 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 5 4 4 4 4 58 
R-09 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 57 
R-10 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 67 
R-11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-12 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 64 
R-13 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 3 59 
R-14 4 4 4 5 4 3 4 4 4 3 3 3 5 4 4 58 
R-15 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 68 
R-16 4 5 3 5 3 4 5 4 5 3 5 4 5 4 3 62 
R-17 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 65 
R-18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-19 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 56 
R-20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 3 57 
R-21 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62 
R-22 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 60 
R-23 4 4 4 5 4 5 3 4 3 4 3 4 5 5 4 61 
R-24 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 66 
R-25 3 4 3 3 2 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 46 
R-26 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 66 
R-27 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 5 3 3 4 3 58 
R-28 4 5 4 3 5 4 5 4 4 3 4 4 5 3 5 62 
R-29 4 5 3 4 4 5 4 5 4 3 5 5 4 5 4 64 
R-30 3 2 1 4 3 2 1 1 2 3 2 3 2 3 2 34 
R-31 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 57 




R-33 4 4 3 5 5 4 4 4 5 4 4 4 3 5 4 62 
R-34 4 5 4 5 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 61 
R-35 4 5 4 3 4 3 5 3 5 4 3 5 5 4 3 60 
R-36 4 3 5 4 5 4 4 5 4 5 3 5 4 3 5 63 
R-37 3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 5 60 
R-38 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 54 
R-39 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 73 
R-40 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 65 
R-41 4 5 4 3 5 4 4 4 4 3 5 5 4 5 4 63 
R-42 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-43 5 4 4 3 4 5 4 3 5 4 4 5 3 5 4 62 
R-44 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 3 62 
R-45 4 5 4 4 4 5 3 4 5 4 4 4 4 4 3 61 
R-46 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 62 
R-47 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-48 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 62 
R-49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-50 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 62 
R-51 5 4 4 5 4 4 5 3 4 4 3 4 4 4 4 61 
R-52 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62 
R-53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-55 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 
R-56 5 4 3 4 5 3 4 3 4 5 4 4 5 4 4 61 
R-57 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 70 
R-58 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-59 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 59 
R-60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-61 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 5 60 
R-62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 59 
R-63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-64 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 69 
R-65 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 68 
R-66 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62 
R-67 3 3 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 63 
R-68 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 4 3 4 4 59 
R-69 4 4 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 55 
R-70 4 4 3 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 68 




R-72 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 70 
R-73 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 58 
R-74 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 72 
R-75 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 5 5 68 
R-76 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 63 
R-77 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-78 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 63 
R-79 4 4 3 4 3 4 4 3 4 3 3 4 3 3 4 53 
R-80 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-81 4 3 3 5 4 4 5 4 3 5 5 4 3 4 3 59 
R-82 4 3 4 4 4 3 3 5 3 3 2 4 3 3 3 51 
R-83 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 62 
R-84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-85 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 3 59 
R-86 4 3 5 5 5 4 4 5 4 4 4 3 3 3 3 59 
R-87 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 5 5 67 
R-88 4 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5 67 
R-89 1 5 3 5 4 3 3 3 3 3 2 4 5 4 5 53 
R-90 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-91 5 5 5 5 5 4 4 4 3 3 2 4 4 3 3 59 
R-92 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 64 
R-93 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 
R-94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-96 5 4 5 4 4 4 5 4 5 5 2 4 4 4 4 63 
R-97 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-98 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-99 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
R-01 5 5 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 68 
R-02 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 59 
R-03 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-04 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 72 
R-05 4 4 3 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 55 
R-06 2 2 1 2 1 1 1 1 3 3 2 3 2 2 5 31 
R-07 3 4 4 4 4 4 3 3 4 5 5 4 4 4 4 59 
R-08 3 4 3 4 4 3 3 3 5 5 4 4 4 5 5 59 
R-09 4 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 52 
R-10 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 68 
R-11 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 
R-12 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 5 58 
R-13 4 3 3 3 5 4 3 5 3 4 4 4 4 5 5 59 
R-14 4 3 3 4 4 4 4 5 3 3 4 5 4 4 4 58 
R-15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 66 
R-16 5 4 5 3 5 4 5 3 5 4 3 5 4 3 5 63 
R-17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-18 4 4 4 4 4 4 4 3 5 5 4 5 5 5 5 65 
R-19 4 4 4 4 4 4 3 4 2 3 4 4 4 4 4 56 
R-20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-21 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-22 3 3 3 4 4 4 3 4 3 2 4 4 4 4 5 54 
R-23 4 4 3 4 4 3 4 5 5 4 4 4 4 5 5 62 
R-24 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-25 2 3 3 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 41 
R-26 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 64 
R-27 4 4 4 5 5 5 5 5 3 4 4 5 5 5 5 68 
R-28 3 4 5 5 4 3 5 3 4 5 4 4 3 4 4 60 
R-29 3 4 3 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 63 
R-30 2 2 2 3 2 3 3 2 2 2 3 3 3 3 2 37 
R-31 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 57 
R-32 4 4 4 5 3 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 65 
R-33 5 3 3 5 5 4 4 4 3 5 4 4 4 3 5 61 
R-34 4 3 3 4 5 5 4 4 3 4 4 4 5 5 5 62 
R-35 4 5 3 4 3 5 3 5 3 4 4 3 5 3 5 59 
R-36 4 3 4 5 5 4 4 5 4 5 5 3 4 4 5 64 
R-37 3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 5 60 
R-38 3 3 4 4 4 3 3 4 4 3 3 4 3 3 4 52 
R-39 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 69 




R-41 5 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 69 
R-42 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 68 
R-43 3 4 5 4 5 3 4 5 5 3 4 5 4 3 4 61 
R-44 3 3 3 4 5 5 4 4 3 5 5 4 5 5 5 63 
R-45 4 3 3 4 5 5 4 5 3 5 4 5 5 5 5 65 
R-46 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 64 
R-47 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-50 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 74 
R-51 4 3 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 5 3 58 
R-52 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 61 
R-53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-55 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 
R-56 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 66 
R-57 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 72 
R-58 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 59 
R-60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-61 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 5 5 4 4 60 
R-62 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 63 
R-63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-64 5 4 5 4 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 5 69 
R-65 4 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 65 
R-66 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 65 
R-67 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 64 
R-68 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 65 
R-69 4 4 3 5 4 4 4 4 5 3 4 3 4 3 4 58 
R-70 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-72 3 4 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 69 
R-73 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 62 
R-74 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 73 
R-75 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 69 
R-76 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 62 
R-77 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-78 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 66 
R-79 4 3 4 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 56 
R-80 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-81 5 5 5 4 3 4 5 5 3 4 4 5 4 4 3 63 
R-82 2 3 4 4 3 3 3 2 4 3 3 3 4 4 5 50 
R-83 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 62 
R-84 3 3 3 5 5 4 4 3 4 5 5 5 5 4 4 62 
R-85 3 3 3 4 5 5 4 4 3 4 5 5 5 5 4 62 
R-86 4 4 5 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 5 4 60 
R-87 4 3 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 65 




R-89 3 4 4 3 3 4 4 3 4 3 5 4 4 4 4 56 
R-90 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-91 4 4 3 4 5 4 3 2 3 4 3 4 3 4 4 54 
R-92 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 62 
R-93 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-94 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 57 
R-95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-96 3 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 5 5 5 5 61 
R-97 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 57 
R-98 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 57 
R-99 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 57 






























1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
R-01 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 5 4 5 63 
R-02 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 60 
R-03 3 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 4 51 
R-04 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-05 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 46 
R-06 3 2 4 4 2 4 3 4 3 1 2 5 3 3 2 45 
R-07 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 60 
R-08 4 2 2 4 3 1 3 3 4 3 3 3 4 3 4 46 
R-09 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 47 
R-10 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 67 
R-11 4 3 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 56 
R-12 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 5 56 
R-13 5 5 3 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 61 
R-14 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 
R-15 3 4 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 67 
R-16 5 4 3 5 3 4 5 4 5 3 5 4 5 3 4 62 
R-17 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-18 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 60 
R-19 4 3 3 4 2 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 54 
R-20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-21 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 57 
R-22 4 3 2 4 2 2 4 4 4 4 4 4 4 3 4 52 
R-23 5 5 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 59 
R-24 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-25 2 2 2 3 3 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 40 
R-26 5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 65 
R-27 4 5 3 5 3 5 4 4 4 3 5 5 4 3 5 62 
R-28 5 5 4 4 3 3 5 4 4 4 5 5 4 4 5 64 
R-29 3 4 5 5 4 5 5 4 3 5 4 4 5 5 4 65 
R-30 3 2 2 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 40 
R-31 3 3 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 53 
R-32 4 5 3 5 3 5 5 4 5 5 4 4 5 4 5 66 
R-33 5 4 4 3 5 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 61 
R-34 4 5 3 4 3 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 62 
R-35 5 4 4 4 5 4 4 3 3 5 5 4 3 3 5 61 
R-36 5 4 4 4 5 4 3 5 4 3 4 5 4 5 4 63 
R-37 3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 5 3 4 5 60 
R-38 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 4 4 3 3 3 50 
R-39 5 5 4 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 72 




R-41 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 63 
R-42 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-43 5 3 5 4 4 3 4 5 4 3 4 5 5 4 4 62 
R-44 5 5 3 5 3 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 66 
R-45 4 5 3 5 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 62 
R-46 4 5 4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 4 3 4 57 
R-47 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-50 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 73 
R-51 1 5 1 4 1 1 1 1 4 3 4 4 3 3 5 41 
R-52 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 59 
R-53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-55 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 
R-56 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 66 
R-57 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 71 
R-58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-59 4 1 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 
R-60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-61 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 63 
R-62 3 4 4 4 4 4 3 3 5 4 4 3 4 3 5 57 
R-63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-64 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 68 
R-65 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 66 
R-66 3 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 64 
R-67 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 61 
R-68 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 66 
R-69 4 3 5 5 4 4 3 2 4 4 4 5 2 5 3 57 
R-70 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 70 
R-71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-72 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-73 4 4 3 4 2 3 4 4 4 2 3 3 4 4 3 51 
R-74 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 5 5 71 
R-75 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 2 58 
R-76 5 4 4 4 4 1 4 4 4 4 4 4 4 3 4 57 
R-77 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-78 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 74 
R-79 4 5 5 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 69 
R-80 5 5 4 5 5 5 4 3 4 3 3 3 4 4 3 60 
R-81 4 4 3 3 3 4 4 4 5 3 3 3 3 2 3 51 
R-82 5 4 3 3 4 2 4 3 3 3 4 3 3 4 3 51 
R-83 4 4 5 4 3 3 3 5 5 4 4 4 4 3 3 58 
R-84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-85 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 62 
R-86 3 3 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 60 
R-87 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 69 




R-89 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 57 
R-90 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 
R-91 5 4 3 5 4 4 3 5 3 2 4 4 5 4 3 58 
R-92 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 69 
R-93 3 4 3 3 3 4 2 3 3 3 3 3 3 3 3 46 
R-94 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-96 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 65 
R-97 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
R-98 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 61 
R-99 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

























UJI VALIDITAS 100 RESPONDEN  






















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 






















UJI RELIABILITAS 100 RESPONDEN  









Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X1_1 57,45 50,189 ,650 ,922 
X1_2 57,35 51,644 ,490 ,926 
X1_3 57,52 50,050 ,547 ,925 
X1_4 57,29 53,238 ,293 ,932 
X1_5 57,43 49,298 ,686 ,921 
X1_6 57,43 48,854 ,735 ,920 
X1_7 57,44 48,613 ,733 ,920 
X1_8 57,51 48,434 ,719 ,920 
X1_9 57,40 48,646 ,722 ,920 
X1_10 57,51 49,061 ,700 ,921 
X1_11 57,63 48,215 ,630 ,923 
X1_12 57,38 49,470 ,746 ,920 
X1_13 57,55 48,634 ,669 ,922 
X1_14 57,42 48,832 ,748 ,919 











UJI VALIDITAS 100 RESPONDEN  

















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































UJI RELIABILITAS 100 RESPONDEN  









Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X2_1 57,96 49,130 ,667 ,925 
X2_2 57,93 49,359 ,688 ,924 
X2_3 57,92 49,246 ,618 ,927 
X2_4 57,74 51,225 ,675 ,925 
X2_5 57,75 49,745 ,670 ,925 
X2_6 57,70 49,283 ,756 ,922 
X2_7 57,81 49,327 ,721 ,923 
X2_8 57,75 48,311 ,706 ,924 
X2_9 57,85 50,189 ,589 ,927 
X2_10 57,73 49,149 ,706 ,924 
X2_11 57,68 50,523 ,739 ,924 
X2_12 57,69 51,751 ,614 ,927 
X2_13 57,65 50,573 ,693 ,924 
X2_14 57,55 50,472 ,645 ,926 











UJI VALIDITAS 100 RESPONDEN  












































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































UJI RELIABILITAS 100 RESPONDEN  









Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
Y_1 56,85 62,917 ,611 ,935 
Y_2 56,89 63,170 ,594 ,936 
Y_3 57,07 61,217 ,698 ,933 
Y_4 56,78 63,688 ,727 ,932 
Y_5 57,15 61,341 ,695 ,933 
Y_6 57,08 61,751 ,633 ,935 
Y_7 57,01 61,020 ,773 ,931 
Y_8 57,01 62,414 ,707 ,932 
Y_9 56,82 64,735 ,658 ,934 
Y_10 57,08 61,852 ,711 ,932 
Y_11 56,93 62,854 ,790 ,931 
Y_12 56,88 64,208 ,674 ,934 
Y_13 56,89 62,301 ,762 ,931 
Y_14 57,17 62,082 ,696 ,933 











Hasil Output SPSS Analisis Deskriptif 
 Analisis Deskriptif Kualitas Produk (X1) 
 
Statistics 
X1   









 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 28 1 1,0 1,0 1,0 
34 1 1,0 1,0 2,0 
45 2 2,0 2,0 4,0 
46 1 1,0 1,0 5,0 
51 1 1,0 1,0 6,0 
53 2 2,0 2,0 8,0 
54 1 1,0 1,0 9,0 
55 2 2,0 2,0 11,0 
56 1 1,0 1,0 12,0 
57 3 3,0 3,0 15,0 
58 4 4,0 4,0 19,0 
59 10 10,0 10,0 29,0 
60 17 17,0 17,0 46,0 
61 5 5,0 5,0 51,0 
62 13 13,0 13,0 64,0 
63 6 6,0 6,0 70,0 
64 3 3,0 3,0 73,0 




66 2 2,0 2,0 78,0 
67 3 3,0 3,0 81,0 
68 6 6,0 6,0 87,0 
69 1 1,0 1,0 88,0 
70 2 2,0 2,0 90,0 
72 2 2,0 2,0 92,0 
73 1 1,0 1,0 93,0 
75 7 7,0 7,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
Kategori Kualitas Produk : 
 
Kategori 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid rendah 2 2,0 2,0 2,0 
sedang 9 9,0 9,0 11,0 
tinggi 89 89,0 89,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
 Analisis Deskriptif Promosi (X2) 
Statistics 
X2   









 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 31 1 1,0 1,0 1,0 
37 1 1,0 1,0 2,0 




45 1 1,0 1,0 4,0 
50 1 1,0 1,0 5,0 
52 2 2,0 2,0 7,0 
54 2 2,0 2,0 9,0 
55 1 1,0 1,0 10,0 
56 3 3,0 3,0 13,0 
57 6 6,0 6,0 19,0 
58 5 5,0 5,0 24,0 
59 6 6,0 6,0 30,0 
60 16 16,0 16,0 46,0 
61 4 4,0 4,0 50,0 
62 8 8,0 8,0 58,0 
63 6 6,0 6,0 64,0 
64 4 4,0 4,0 68,0 
65 7 7,0 7,0 75,0 
66 3 3,0 3,0 78,0 
67 1 1,0 1,0 79,0 
68 4 4,0 4,0 83,0 
69 5 5,0 5,0 88,0 
72 2 2,0 2,0 90,0 
73 1 1,0 1,0 91,0 
74 1 1,0 1,0 92,0 
75 8 8,0 8,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
Kategori Promosi (X2): 
 
Kategori 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid rendah 1 1,0 1,0 1,0 
sedang 9 9,0 9,0 10,0 
tinggi 90 90,0 90,0 100,0 






 Analisis Deskriptif Keputusan Pembelian (Y) 
Statistics 
Y   









 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 36 1 1,0 1,0 1,0 
40 1 1,0 1,0 2,0 
41 1 1,0 1,0 3,0 
45 2 2,0 2,0 5,0 
46 3 3,0 3,0 8,0 
47 1 1,0 1,0 9,0 
50 1 1,0 1,0 10,0 
51 4 4,0 4,0 14,0 
52 1 1,0 1,0 15,0 
53 1 1,0 1,0 16,0 
54 1 1,0 1,0 17,0 
55 1 1,0 1,0 18,0 
56 2 2,0 2,0 20,0 
57 6 6,0 6,0 26,0 
58 5 5,0 5,0 31,0 
59 2 2,0 2,0 33,0 
60 19 19,0 19,0 52,0 
61 5 5,0 5,0 57,0 
62 6 6,0 6,0 63,0 
63 4 4,0 4,0 67,0 
64 2 2,0 2,0 69,0 




66 5 5,0 5,0 77,0 
67 2 2,0 2,0 79,0 
68 1 1,0 1,0 80,0 
69 4 4,0 4,0 84,0 
70 1 1,0 1,0 85,0 
71 2 2,0 2,0 87,0 
72 1 1,0 1,0 88,0 
73 1 1,0 1,0 89,0 
74 1 1,0 1,0 90,0 
75 10 10,0 10,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Kategori Keputusan Pembelian : 
 
kategori 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid sedang 18 18,0 18,0 18,0 
tinggi 82 82,0 82,0 100,0 



















Hasil Output SPSS Regresi Linear Sederhana dan Regresi Linear Berganda 
 Analisis Regresi Linear Sederhana 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8,994 4,660  1,930 ,056 
X1 ,845 ,075 ,751 11,249 ,000 
a. Dependent Variable: Y 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6,440 4,330  1,487 ,140 
X2 ,882 ,069 ,789 12,700 ,000 
a. Dependent Variable: Y 
 
 Analisis Regresi Linear Berganda 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,799a ,638 ,631 5,138 







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 4,097 4,400  ,931 ,354 
X2 ,626 ,140 ,560 4,483 ,000 
X1 ,295 ,141 ,262 2,100 ,038 






Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4522,254 2 2261,127 85,654 ,000b 
Residual 2560,656 97 26,399   
Total 7082,910 99    
a. Dependent Variable: Y 




















































































5% 10% 5% 10% 5% 10% 
3 0,997 0,999 27 0,381 0,487 55 0,266 0,345 
4 0,950 0,990 28 0,374 0,478 60 0,254 0,330 
5 0,878 0,959 29 0,367 0,470 65 0,244 0,317 
         
6 0,811 0,917 30 0,361 0,463 70 0,235 0,306 
7 0,754 0,874 31 0,355 0,456 75 0,227 0,296 
8 0,707 0,834 32 0,349 0,449 80 0,220 0,286 
9 0,666 0,798 33 0,344 0,442 85 0,213 0,278 
10 0,632 0,765 34 0,339 0,436 90 0,207 0,270 
         
11 0,602 0,735 35 0,334 0,430 95 0,202 0,263 
12 0,576 0,708 36 0,329 0,424 100 0,195 0,256 
13 0,553 0,684 37 0,325 0,418 125 0,176 0,230 
14 0,532 0,661 38 0,320 0,413 150 0,159 0,210 
15 0,514 0,641 39 0,316 0,408 175 0,148 0,194 
         
16 0,497 0,623 40 0,312 0,403 200 0,138 0,181 
17 0,482 0,606 41 0,308 0,398 300 0,113 0,148 
18 0,468 0,590 42 0,304 0,393 400 0,098 0,128 
19 0,456 0,575 43 0,301 0,389 500 0,088 0,115 
20 0,444 0,561 44 0,297 0,384 600 0,080 0,105 
         
21 0,433 0,549 45 0,294 0,380 700 0,074 0,097 
22 0,423 0,537 46 0,291 0,376 800 0,070 0,091 
23 0,413 0,526 47 0,288 0,372 900 0,065 0,086 
24 0,404 0,515 48 0,284 0,368 1000 0,062 0,081 
25 0,396 0,505 49 0,281 0,364    
















































































































































































Lampiran 29 Berita Acara 
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